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1. BEVEZETES

Munkahelyemen, az Orokzold Kertészetben gyakran tudom hasznositani az egyetemen
megszerzett ismereteket, de forditva is igaz: az ,,iskolapadban” is tObbszor kamatoztathat-
tam mar a munkahelyi tapasztalatokat. Jelen dolgozat témavalasztasaban is fontos szerepe
van a hivatasom gyakorldsa kozben felmeriilt kérdéseknek. Tanulmanyom célja, hogy a
magyar kertészeti arudak marketing tevékenységét feltérképezzem és a szakma rendelke-
zésére bocsajtott kutatasi eredményeimmel hozzajaruljak gazdasagi sikereikhez. A vallal-
kozasok, koztiik a kertészeti centrumok, arudak célja is a minél nagyobb profit elérése, me-
lyet tobb egyéb tényezd mellett egy hatasos marketinggel lehet realizdlni. Tudoméasom sze-
rint korabban még nem késziilt a hazai kertészetek marketing tevékenységét vizsgalo, atfo-
g6 elemzés.

Mi vezetett a kertészeti marketing kutatasahoz? A nyugati régi6 egyik legszebb, leg-
nagyobb kertészetében dolgozom kdzel 5 éve. Az Orokzold Kertészet kereskedelmi, terme-
16 és szolgaltato Kft foként disznovények, kertészeti kiegészitok kis- és nagykereskedel-
mével valamint novénytermesztéssel foglalkozik kiilonféle kertészeti szolgaltatasok nyuj-
tasa mellett. Székhelyiink Szombathelyen, a Pafrany utcadban miikodik, faiskolank Szom-
bathely szentkiralyi varosrészén, mig masodik telephelyiink Sopronban, a Gy6ri ut 52
szam alatt taldlhato. Jelenlegi betoltott poziciom kereskedelmi vezeto.

Munkam rendkiviil sokrétii, valtozatos: a szombathelyi kertészeti centrum, a diszfa-
iskola és a soproni kertészet gazdasagi, kereskedelmi {igyei, logisztikai-
készletgazdalkodasi feladatai, PR- és marketingtevékenysége tartozik hozzam. A profitno-
velés és a vevokor bovitése az egyik legfontosabb és legizgalmasabb feladatom, melyet
nem agressziv modon kivanok elérni, hanem egy szolid, ember- és vevokozpontu, értékte-
remté stratégiaval, az igényességre és a magas mindségre alapozva. Marketinges berkek-
ben gyakran elhangzik, hogy sokkal egyszer(ibb és koltséghatékonyabb a régi vevok meg-
tartdsa, mint az ujak szerzése, mellyel teljes mértékben egyetértek. Célom az, hogy aki
egyszer mar vasarolt ndlunk, legyen a torzsvasarlonk.

Az Orokzold Kertészetnél az elsé megbizatasom az 0ij aruforgalmi és készletnyilvan-
tartd program hasznélatba vétele, torzsadatokkal valo feltdltése volt, a kiilonbdz6 nové-
nyekbo6l, kertészeti kiegészitd termékekbo] cikktorzs 1étrehozasa, majd a vonalkddos rend-
szer beilizemelése kovetkezett. A korszerli technologia bevezetésével a kertészet mar felke-

sziilt egy magasabb szintli vevoi kiszolgalasra mind a lakossadg, mind a viszonteladok ko-



rében. Mar ,,csak” 0 vésarlokra és nagykereskedelmi partnerekre szerettiink volna szert
tenni a nagyobb profit reményében, de nem szabadott megfeledkezni a régi, hiiséges torzs-
vasarlokrol sem.

Létre kellett hozni egy jo iizleti stratégiat modern menedzsmentmoddszerek alkalma-

zasaval, amihez felmertilt benniink néhany kérdés:

e Hogyan szerezziink 01j vasarlokat, miként tegyiink szert nagyobb ismertségre?

e Milyen modon t4jékoztassuk leendd viszonteladoinkat, a kiilonb6zo faiskolakat,
kertészeteket az altalunk kinalt, 0j beszerzési lehetdségekrol?

e Melyik médidban reklamozzunk, milyen kommunikéciods csatornakat hasznaljunk:
internet, radio, tv, Gjsagok, hirdetések, kozossegi oldalak?

e A tobbi kertészeti aruda hogyan végzi marketingtevékenységét? Milyen marketing
eszk6zoket alkalmaznak?

e Melyek a bevalt marketing stratégiak ebben az tizletaigban?

A tovabbiakban ezekre a kérdésékre keresem a valaszt. Kutatdisommal szeretném be-
bizonyitani, hogy korunk modern marketing eszkozeivel hatékonyan emelhetd a magyar
kertészeti arudak forgalma és nyereségesebbek lehetnek ezek a vallalkozasok.

A Magyar Kertészeti Arudak Egyesiilete (MAKERT) jelenleg 170 taggal rendelke-
zik. Nem minden magyar kertészeti aruda csatlakozik az egyesiilethez, de a kertészeti aga-
zatban mégis jelentds a tagok aranya, mivel egy olyan szakmai szervezetrdl van sz6, aki
aktivan tesz a kozosségért ¢és viszonylag alacsony tagdijért cserébe sok szolgaltatast, prog-
ramot, informaciot nyujt.

A felmérés elvégzésére tobbféle lehetdség kindlkozott, melyek koziil az online kuta-
tas elvégzése mellett dontdttem, mivel a célcsoportom az interneten elérhetd és a meglévd
cimlista kapacitasa elegenddnek bizonyult a megfeleld szamu kitoltd eléréséhez. A kérdoiv
kitoltése atlagosan 67 percet vett igénybe €és a témdra nincs szignifikédns hatassal az inter-
net hasznalata.

Kutatdsom soran a MAKERT titkaranak kdzremiikodésével a csoport tagjaihoz intéz-
tem felhivast e-mailben, kérve dket, hogy vegyenek részt a ,,Magyar kertészeti arudak for-
galomnovelése XXI. szazadi marketing modszerekkel” cimii felmérésben. Az online kér-
déiv kitoltését kérd elektronikus levelet cégilink viszontelad6i partnereihez is eljuttattam —

az 0j arudak egy része még nem MAKERT tag — igy bdvitve a megkérdezettek korét. A



cimlistas kutatas meghivasos alapon tortént, mely soran a 15 kérdéses tirlapot 65 hazai ker-
tészet toltotte ki, ami j6 aranynak mondhato és a kutatési célcsoport szdmahoz képest rep-
rezentativnak tekinthetd. Biiszke vagyok arra, hogy valds kutatast végeztem, valdsdagos
partnerekkel és valodi, haszndlhato eredményekre tettem szert.

Dolgozatom kovetkezd, masodik részében ravilagitok a marketing és az internet kap-
csolatara, majd sz6 esik a gazdasagi vilagvalsag kertészeti vonatkozasairdl is.

A harmadik részben a kertészeti valsagkezelést boncolgatom és irok néhany gondola-
tot a leggyakoribb kifogasokrol, amelyeket eldszeretettel hoznak fel a kertészeti vezetok,
ha nincsenek megelégedve a forgalommal.

A negyedik szakaszban a jo forgalom ¢és a j6 munkaerd kapcsolatardl irok, érintve a
kertészetek humaneréforras gazdalkodasi nehézségeit.

Az 6todik fejezetben egy szakmai konferencia tanulsdgarél szamolok be és bemuta-
tom a forgalomndvelés modern eszkozeit, melyek sikeresen alkalmazhatok a magyar kerté-
szeti arudakban.

A hatodik részt a kutatdmunka bemutatasanak szentelem. Feltérképezem a magyar
kertészeti vallalkozasok szolgaltatasait, tevékenységi koreit, marketinggel kapcsolatos szo-
kasait. Ratérek a vizsgalt vallalkozasok hirdetési mddszereire, online marketing-eszkozeire
¢s céges megjelenési formaira. Megvizsgalom, milyen 0sszefliggések vannak a marketing
tevékenységre forditott idd, kiadasok €s a cégek éves arbevétele kozott.

A hetedik fejezet egy forgalomndveld Otletborzét tartalmaz kertészeti d&ruddk szama-
ra. Olyan konnyen kivitelezhetd ¢és kis anyagi raforditast igényld Otleteket gyiijtottem 6Sz-
sze, melyek bevezetésével, hasznalataval néhet az impulziv vasarlasok szama.

Az Osszefoglaloban levonom a kutatas konzekvencidit és 0sszesitem a profitndvelés

valamint értékteremtés lehetséges eszkozeit a magyar kertészeti &rudakra vonatkoztatva.



2. AMARKETING ES AZ INTERNET KAPCSOLATA A KERESKEDELEM-
BEN

2.1. A MARKETING FOGALMA, CELJA
A marketing egy olyan iizleti életben haszndlatos fogalom, melyet sokan, sokféleképpen
fogalmaztak meg. A marketing angol eredetli sz6, a ,,market” magyarul piacot jelent. A
marketing alapkoncepcidja a sikeres piaci értékesités feltételrendszerének kialakitasa. Az
Amerikai Marketing Szovetség (AMA) szerint a ,,/...] marketing olyan szervezeti funkcio
és eljaras, amely a vasarlok szamara értéket teremt, kommunikdl és kozvetit, valamint az
igyfélkapcsolatokat oly modon apolja, hogy azok a szervezet és az érdekelt személyek sza-
mdra egyarant hasznot hajtsanak.” (Kotler — Keller 2008. p. 39.)

A marketing célja igazdbol nem mas, mint a fogyasztoi igények €s a piaci rés feltara-
sa, valamint a vallalkozas miikodésének a fogyasztdi igényekkel torténd Osszehangolasa,

integracioja.

2.2. AZINTERNETBEN REJLO LEHETOSEGEK

Az internet a mai vallalatoknak — igy a kertészeti arudaknak is — tobb uj lehetdséget teremt.
Napjainkban a vilaghdlo segitségével a kisvallalkozoktol a nagyvallalatokig az iizleti élet
minden szerepldje tobb €s pontosabb informaciot kaphat a piacokrol és a gazdasagi kilata-
sokrol. A megfeleld mennyiségli és mindségli informacio beszerzése elengedhetetlen a jo
marketingkoncepcio kialakitasahoz. A vilaghalordl begytijthetok a marketingtervezéshez
sziikséges technoldgiai, politikai, jog €s gazdasagi informaciok, valamint tajékozoédhatunk
a versenytarsakrol, vevoinkrdl és a tobbi lizleti partneriinkrol.

A cégek manapsag mar olyan informacios és értékesitési csatornat miikodtethetnek,
melynek segitségével vilagszerte megismertethetik és népszerisithetik magukat, tevékeny-
ségiiket, szolgaltatasaikat. Az internet segitségével a vallalatok honlapjaikon bemutatkoz-
hatnak, tizleti hitvallasukat tehetik kozz¢, illetdleg a latogatok szamara érdekes informaci-
okat, termékeket kinalhatnak. Feltérképezhetjiik a fogyasztoi sziikségleteket és 6sszhangba
hozhatjuk a vallalati célokkal. A korabbi, papir alapi nyomdai produktumoktol eltéréen az
internet szinte korlatlan mennyiségli informacié kozlését teszi lehetové. Az internet tizleti,

piacszerzési, profitnovelési célokra is sokrétiien hasznalhato.



Néhany alkalmazasi teriilet a teljesség igénye nélkiil:

e U piackutatashoz, kérddivek 1étrehozasahoz, szétkiildéséhez

e informacioégyjtéshez, primer adatok beszerzéséhez, feldolgozasahoz

e B2B, B2C online kereskedelem lebonyolitasahoz

e clektronikus levelezéshez, online ligyfélszolgalat miikodtetéséhez

e marketingre, reklamra, logisztikai folyamatokhoz

e vallalati kapcsolatok épitéséhez

e adatok, adatbazisok biztonsagos tarolasahoz, megosztasdhoz, tavoli elérésé¢hez
e pénziigyi tranzakciok lebonyolitdsahoz

e privat intranetként gyors, biztonsagos belsé kommunikéacidhoz

2.3. AZINTERNET FEJLODESE

Az internet fejodése toretlen, eldfizetdinek szama rohamosan nd. Az internet fontossagat
nem lehet elégszer hangsulyozni. Ugy vélem, hiba lenne a benne rejlé lehetdségeket ki-
hagyni.

A KSH adataibodl kideriil, hogy az elmult négy évben kozel 4 millié 1) internet-
cléfizetbt regisztraltak a szolgaltatok, igy 2014-ben Magyarorszag lakossaganak kortilbeliil
70 szazaléka rendelkezik internet hozzaféréssel (1. tablazat).

A korszertitlen technologiai megoldasok, mint példaul a kapcsolt vonalas halozat hat-
térbe szorulnak, az ISDN el6fizetok szama ezres nagysagrendben csokken évrdl évre: 2010
elsé negyedévében még kozel 18000 eléfizeté modem segitségével hasznalta a vilaghalot,
azonban madra ez a szam tizezer koril alakul.

A LAN halézatok ¢és a bérelt vonalak szdma dinamikusan nd, de legnagyobb iitem-
ben a vezeték nélkiili, azon beliil is a mobilinternettel rendelkez0k szama gyarapodott. Ha-
zankban 2010 elsd félévben regisztraltdk az egy milliomodik mobilinternet-eléfizetot,
2014-ben pedig mar kozel 6tmilli6 magyar allampolgar mobileszk6zon kapcsolodik a vi-

laghalora.



1. tablazat: Az internet-eléfizetések szama hozzaférési szolgaltatasok szerint

Kapcsolt vo-
A negyed- | nalon (modem . . | Egyébpl
éves id6- | segitségével, | XDSL | Kabel-tv \;Ziffji( %ﬁﬁﬁie;ﬁ; LAN, bérelt | Osszesen
szak végén dial-up) + vonal
ISDN
2010. | I. 17 809 793152 | 819672 | 1072353 968 940 188 601 2 891 587

Il. 17151 789817 | 825442 | 1137879 | 1036748 205 976 2 976 265

Il 15 300 781892 | 866580 | 1274961 | 1174976 211 392 3150125

V. 15137 789657 | 893177 | 1407039 | 1306912 236 454 3 341 464

2011, |1 14 667 783676 | 913977 | 1495333 | 1394262 251 887 3459 540

Il. 13919 799045 | 929948 | 1665090 | 1561332 260 577 3668 579

Il 13 786 798160 | 948591 | 1970874 | 1872178 272 558 4 003 969

V. 13 527 801165 | 970499 | 2254948 | 2154842 292 386 4 332525

2012. | 1. 11 688 7963551004434 | 2448882 | 2343774 301 419 4562 778

Il. 14 008 786598 | 1015365 | 2632972 | 2528 222 310 374 4 759 317

Il 13 548 794108 | 1032357 | 2957057 | 2854661 322 088 5119158
V. 12 897 774458 | 1055078 | 3278677 | 3177412 334 529 5455639
2013. | 1. 13 393 773683 1078852 | 3440859 | 3339329 345 592 5652 379
Il. 12 868 771370 | 1090673 | 3632270 | 3530655 363 509 5870690
. 12 609 765267 | 1110754 | 3919941 | 3816221 373131 6 181 702
V. 12 452 765846 | 1144496 | 4176116 | 4072242 380 939 6 479 849
2014. | 1. 11783 770771 11163227 | 4300087 | 4191256 391 591 6 637 459
Il. 10 307 770108 | 1185378 | 4451080 | 4341617 396 668 6 813 541

Forras: KSH STADAT —
https://www.ksh.hu/docs/hun/xstadat/xstadat_evkozi/e_oni001.html

2.4. A MARKETING ES AZ INTERNET KAPCSOLATA
A marketing és az internet szoros 0sszefonodasat szamtalan kutatas bizonyitja. Az online
kommunikacios eszk6zok és technologiak az elektronikus kereskedelem marketing eszko-
zei €s a fenntarthatd gazdasagi mikodeés alappillérei.

»[---]JA véllalatok kétiranyu kommunikaciot folytathatnak vevéikkel €s potencialis
igyfeleikkel, tranzakcidik pedig hatékonyabba valhatnak. Az interneten egyének kiildhet-
nek vallalatoknak e-mailt, és kérdéseikre valaszt kaphatnak. Manapsag egyre tobb cég
szallitoival és disztributoraival kozos extranetet fejleszt ki, és ezzel hatékonyabba teszi az
informaciok kiildését és fogadasat, a rendelések feladasat, valamint a kifizetések teljesité-
sét. A vallalatok ma mar reklamokat, kuponokat, termékmintakat és informaciokat kiild-
hetnek azoknak a vésarloknak, akik ezeket kifejezetten kérték, vagy hozzajarultak ahhoz,
hogy a vallalat szamukra ilyen dolgokat kiildjon. A vallalati honlap latogatoinak szdmat és
a latogatasok gyakorisagat nyilvantartd adatbazis hasznalataval a kinalt termékek és szol-
galtatasok testre szabhatok.”.

(Kotler — Keller 2008. p. 39.)



A XXI. szazad fiatal nemzedékét gyakran Y és Z generdcioként emlegetik. Mar a
mai harmincasok ko6zott is sokan szinte ,.egérrel a keziikben™ sziilettek. Napjainkban a
Twitter, Facebook, I-pod, Tablet, Pc, iPhone benne van a mindennapi sz6hasznalatban, a
digitalis, internetes, mobil technologidk nélkiil sokan gy érzik, nem is tudndnak élni. A
mobiltechnologia elterjedését tehat minden kereskedelmi cégnek, igy a kertészeti arudak-
nak is tanacsos szamitdsba venni. A mobileszk6zok kivaléan hasznosithatok kiilonféle

marketing célokra a kertészetekben, melyet a késObbiekben részletesen bemutatok.



3. VALSAG- ES KIFOGASKEZELES A KERTESZETI SZEKTORBAN

3.1. VALSAG VAN (?)

Forgalom-visszaesésre sok kertészet vezet6je panaszkodik, legtobben a gazdasagi valsagot
okoljak. Evek ota ontja a média, hogy a gazdasagi valsag hatasara vilagszerte iparosok,
szolgaltatok, kereskeddk ezrei mentek tonkre. Nem volt ez masképp Magyarorszagon sem,
a magyar kertészetekbe is begylirlizott a gazdasagi valsag. Ebben a szektorban is csak az
maradhat talpon, aki folyamatosan fejleszt, korszertisit, ¢s megfeleld mindséget képvisel.
Manapsag i1s gyakran hallhatjuk a régi szlogent: ,,Aki kimarad, lemarad!” A vasarlok elva-
rasai egyre magasabbak mind a novények, mind a kertészeti szolgaltatasok korében, teljes
korti tajékoztatast, informaciot kérnek, gyorsan, olcson szeretnének vasarolni, szinte azon-
nali hazhozszallitast igényelnek.

A modern, fiatalos, menedzser szemléletii cégvezetOk azonban nem nyugodhatnak
bele a ,,valsdg- okozta” forgalom visszaesésbe, de nem elégedhetnek meg a stagnalassal
sem. Miért is tennék, ha egyszer van lehetdség a profit novelésére? A kertészeti arudak
profitnovelési lehetOségeit hamarosan sorra veszem, de eldtte essen még néhany szo a

,valsagkezelésrol”!

3.2. VALSAG AZ ELMEKBEN

Sok szakmai kiallitason, vasaron, borzén vettem részt az elmult években és a szakmabeli-
ckkel beszélgetve azt tapasztaltam, hogy az idosebb arudavezeték kozott még sokan van-
nak, akiknek a szocializmusbdl visszamaradt beidegzddései miatt csak a talpon maradasért
kiizdenek, és nem mernek semmi uj dologba belevagni, nem kivannak fejleszteni, mert tar-
tanak az esetleges kudarctol vagy a biirokraciatol. Altalaban 6k azok, akik folyamatos for-
galom-visszaesésrol és bevételcsokkenésrél szamolnak be.

A valsag sokszor csak az elmékben van: aki elhatdrozza, hogy ,,ndla nincs valsag”,
ott valdszinii, hogy nem is lesz. Az eldrelaté vezetoknek mindig van egy ,,B” terve. Ma-
gyarorszag kis orszag: altalanossagban véve és leegyszeriisitve orszagosan mindenhol
ugyanaz az id6jaras, a politika, a gazdasagi helyzet, tehat azonosak a koriilmények. Mégis
az egyik vallalkozo az elébbiekben felsorolt tényezOkre panaszkodik, és ezekben latja a
kudarcénak okait, mig a par kilométerrel arrébb talalhaté konkurens cég ,&l és virul”. Az

egyik optimista és elhatarozza, hogy a gydztesek kozé tartozik, mig a masik a vesztesek



kozé poziciondlja magat és belefeledkezik az onsajnalatba, ahelyett, hogy felallitana egy jo

iizleti stratégiat.

3.3. EGY JO KIFOGAS: AZ IDOJARAS

A kertészeti cégvezetok masik kedvelt kifogasa az idéjaras: ha nincsenek megelégedve a
forgalommal, gyakran halljuk téliik, hogy biztosan azért van kevés vasarld, mert nagyon
meleg van, nagyon hideg van, mert esik az esd, mert kdd van, nagy a sz¢€l... Kifogasbol so-
sincs hiany, pedig mindenre van megoldas. Néhany otlettel, figyelmes gesztussal kényel-
mesebbé tehetjiik a vasarlast, legyen szinte barmilyen az id§jaras.

Kertészeteinkben csapadékos iddjaras esetén esernydkkel latjuk el vasarldinkat, hogy
ne kelljen az es6 vagy a hoesés miatt megszakitaniuk a vasarlast, nézelodést. Nyaron, fris-
sitOként hideg 4svanyviz 4ll a hozzank betérok rendelkezésére. Fontos a jardak, parkolok,
bels6 utak téli jégmentesitése, mert a vevok biztonsagara és kényelmére fokozottan kell fi-
gyelni. Zaporok utéan illik a toécsakat eltiintetni, lesoporni a jardakrol. A szélsdséges 1ddja-
rasnak természetesen vannak negativ kdvetkezményei, de nem szabad minden sikertelen-

séget az id6jarasnak tulajdonitani.



4. AZELSO LEPESEK A NAGYOBB FORGALOM ELERESEHEZ

4.1. A JOFORGALOM ALAPJAI
Hiba lenne azt gondolni, hogy egy kertészeti arudaban elég az, ha sok szép novény van,
nagy a valaszték és kedvezdek az arak. Ettdl még nem lesz ,,j0” forgalmunk.
(A jo az el6z6 mondatban azért keriilt idézéjelbe, mert relativ fogalom. Ebben a részben a
j6 forgalom alatt azt értem, amivel a cégvezetd meg van elégedve.) A vasarlokat be kell
Hterelni” a kertészeti arudakba, ami viszont a marketing rendeltetése. Kovetkezd felada-
tunk, hogy a nézel6dokbdl vevok legyenek.

A mai vésarlok egyre tudatosabbak, igénylik a magas szintli szaktanacsadast, a sze-
mélyes torddest. ,,0lcsd” ndvény van a multiknal is, de jol képzett szakembert, eladot mar

nehezen talalunk naluk, ezért is van 1étjogosultsaga a kertészeti szakarudaknak.

4.2. A MEGFELELO MUNKAERO FONTOSSAGA

Egy igényes kertészetben alapkovetelmény a jol kvalifikalt €s motivalt munkaerd. Sok mu-
lik rajtuk, hiszen 6ket kérdezik a vasarlok, hogy hova, mit iiltethetnek, melyik n6vénynek
milyen igényei vannak, milyen gondozast igényelnek az egyes fajtak. Ki kell, hogy alakul-
jon egyfajta bizalom, hogy ,,megnyiljon” a vevok pénztarcaja és maskor is visszatérjenek
hozzank.

Egy kertészeti arudaba sosem konnyii a tulajdonos €s a vésarlok elvasasainak egy-
arant megfeleld munkaerdt taldlni. Sokszor szembesiiliink azzal a problémaval, hogy kit
vegylink fel? Egy jo eladot, aki izig-vérig kereskedd, de nem ért a novényekhez vagy egy
JO kertészt, aki nem ért a kereskedelemhez? Természetesen mindent meg lehet tanulni, de a
legtobb cégvezetd azonnal bevethetd kollégat szeretne, aki minél sokoldalubb és rovid idon
beliil betanul.

Altaldban annak a jelentkezének van esélye, aki rendelkezik novényismerettel, tehat
legalabb kertész szakmunkas képesitése van, tovabba beszél valamilyen idegen nyelvet és
felhasznaloi szintii szamitogépes tudassal bir. Aki ezeknek a paramétereknek megfelel, mar
sikerrel palyazhat egy kertészeti eladd-szaktanacsadd poziciora, csak fel kell vértezni ke-
reskedelmi ismeretekkel. Szerencsés, ha van a cégnél olyan szakember, aki a kertészeti el-
adokat is ellatja marketinges tanacsokkal, értékesitési praktikdkkal, kommunikacios foga-

sokkal, de ez sok helyen nincs igy...
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Kisebb cégeknél nincs kiilon pénziigyes, marketinges, adminisztrator, kertész, pénz-
taros, elado, arukiadd. Minél kisebb egy kertészeti aruda, anndl univerzalisabb emberekre
van sziikség. Minél nagyobb a kertészet, anndl tobb kiilonalldé munkakort figyelhetiink
meg. A sokoldalu embereknek biztosabb a munkahelye. A kertészetekben a szezonalitas
miatt tavasszal €s Osszel van sziikség a legnagyobb létszamra, télen sok kertészet bezar
vagy minimalisra csokkenti alkalmazottainak 1étszamat. Azt a kollégat, aki alkalmas a ker-
tészeten beliil tobb munkakor feladatainak ellatasara, a téli idészakban is szivesebben fog-
lalkoztatjak.

Szamos kertészeti arudaban megvannak a lehetdségek €s az adottsagok a bevétel no-
velésére, csak sokszor nem ismerik fel azokat sem a cégvezetdk, sem az alkalmazottak. A
kertészeket nem lehet okolni, hisz a vevdszerzésre, hatékony értékesitésre az iskola nem
késziti fel 6ket. Még a kertészmérnokok is csak érintlegesen tanulnak marketinget a fel-
sOoktatasi intézményekben, ezért egy friss diplomds szakembernek sincs konnyti dolga a
kereskedelemben, akar alkalmazottként, akar vallalkozoként kezdi szakmai palyafutasat.

Kutatasommal azoknak a magyar kertészeti arudaknak szeretnék segiteni, akik sziv-
vel-lélekkel szeretik a novényeket, a szakmajukat, de a marketing teriiletén nem jaratosak
¢s ezért bevételiik, nyereségiik elmarad a kivanatostol. Elso 1€pésként célszerii kialakitani a
megfelelé aruvalasztékot, novénykinalatot, az optimalis készletet, majd jo képességii kol-
légakkal épitsiink egy jo csapatot! Véleményem szerint nem az a j6 vezetd, aki minden fel-
adatot el tud végezni, hanem az, aki a legjobb szakemberekkel veszi koriil magat és mun-
katarsaibdl kihozza a maximumot. A legjobb vezetdk azok, akik tobb munkaval is elbir-
nak, mint masok és kollégaikat is arra 6sztonzik, hogy ne csak mennyiségi, hanem mindsé-
gi munkat végezzenek és megértik, megértetik, hogy k6zos a cél.

Tobb szakember is hangoztatja, hogy tudomasul kell venni a cégvezetésnek, igenis
érdemes a dolgozok tovabbképzésére aldozni, mert az nem koltség, hanem befektetés. Ugy
gondolom, ezt a tandcsot ajanlatos megszivlelni, mert a jol képzett és jo1 motivalt munka-
erd tud csak igazan profitot termelni. A dolgoz6i motivaciordl Piroska Gyula konyve jut
eszembe, melynek cime: Egy hajoban eveziink. Minden cégvezetdnek ajanlom figyelmébe,
mert ha egyetértenek a kdnyvben leirtakkal, akkor biztosan megajandékozzék vele kolléga-
ikat. Piroska Gyula a ,,cégvezetdk baratjanak™ tartja magat és nagyon kozvetlen modon
kommunikal. frasaban ravilagit a cégvezetés nehézségeire és a munkavallalokat a tulajdo-

nosi szemlélet atvételére buzditja.
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5. EGY LELKESITO KERTESZETI MARKETING-KONFERENCIA

5.1. A KONFERENCIA ELOZMENYEI

A MAKERT 2010-ben arr6l tajékoztatta tagjait, hogy egy rendkiviili eseményre lehet je-
lentkezni, ugyanis egy neves marketinges szakember latogat hazankba ¢és felméri a magyar
kertészeti arudak helyzetét, lehetdségeit. Még ez év augusztusdban megrendezésre keriilt
Budapesten a kertészeti marketing-konferencia, amelyen részt vehettem cégiink ligyvezeto-
jével. Az ott elhangzottak nagyon tanulsagosak voltak minden résztvevd magyar kertészet
szamara. Az el6adast John Stanley ausztral szaktanacsado tartotta, akinek az egyik f6 szak-
teriilete a kertészeti arudak profitndvelése, menedzselése. Volt mar az év vallalkozoja és

szakteriiletén a vilag egyik legjobb eldaddjaként tartjak szamon.

5.2. A KONFERENCIA RESZTVEVOI

A rendezvényre az orszag minden részébdl érkeztek kertészeti arudavezetdk, tlizletvezetok,
tulajdonosok és a munkdjukat segité marketinges kollégak. Kisebb cégek, egy-két fovel
miikodé kertészeti arudak ugyantigy képviseltették magukat, mint a nagyobb kertészeti
centrumok.

A konferencian részt vett kertészeti arudak tobbsége csaladdi vallalkozasként indult,
az uzlet aparol fiura szallt. A kertészetek masik része a rendszervaltas utan felszamolt ter-
meld szovetkezetekbdl alakult at, de talaltunk olyan kertészeti profila vallalkozasokat is,
melyek franchise rendszerben miikddnek illetve multinacionalis hdlozat tagjai. Az utdbbi
kettonek rendszerint van marketinges csapata és kidolgozott marketingstratégiaja. Az elsd
kett6 tipusnal a marketing fontossagat nem vitatjak, de a megvaldsitasban még komoly hi-
anyossagok mutatkoznak. Tudjék, hogy hirdetni, reklamozni kell, 1atjak a vilag technikai
fejlodését, de a legtobb kertészetnél ,.csak” kertészek, kertészmérnokok, segédmunkasok
dolgoznak, valamint a cégvezetés. Sokszor maga a tulajdonos probalja megoldani némi
csaladi segitséggel az ilizleti adminisztraciot, beszerzést, hivatali ligyintézést, a munka ira-
nyitdsat, ellendrzését és a marketingtevékenységet is. Ez utobbi viszont sok esetben néhany
gyorsan 0sszehozott Gjsdghirdetésben vagy radidspotban ki is mertil.

Meég egy tovabbi kategoriat is felallithatunk: ide a kertészeti csomagkiildd szolgala-
tokat sorolnam. Ezeknek a cégeknek jol miikodo, precizen kifejlesztett logisztikai hatteriik

¢és gondosan kialakitott webes tizletiik van, melyeket kiilonbdzd online hirdetési feliilete-
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ken folyamatosan rekldmoznak, kataldégusait pedig akar a postalddankban is megtalalhat-

juk.

5.3. A SZAKATANACSADO PROFITNOVELO JAVASLATAI

A szakember, a kutatasok ¢€s sajat tapasztalataink szerint is a megfelel6 tajékoztatas, a de-
korécid, a latvanyos ndvénycsoportok és az egyedi termékmegjelenités hatdsosan emeli a
forgalmat. Erdemes bevezetni a kétdimenzios QR kodot is, mert egyre tobb a korszerti mo-
biltelefonnal érkezd vasarlo, aki szivesen hasznalja okos-telefonjat informaciok megjeleni-
tésére. A vasarlok kényelmérél és egyéb fiziologias sziikségleteirdl is érdemes gondoskod-
ni, igy tobb 1d6t toltenek el az lizletben €s tobbet is vasarolnak. A vevok szeretik az akcio-
kat, a kedvezményeket, kuponokat és a torzsvasarloi kartyakat. A helyi radidok hallgatottsa-
ga folyamatosan novekszik a mobiltelefonokon torténd radidozas miatt. A helyi televiziok
hirdetései is hatasosak, de a szordlapok, reklamujsagok ideje lealdozoban van.

A fejlédd mobiltechnologia és az internethasznalok szdmanak novekedésével a ko-
z0sségi oldalak népszerlisége is folyamatosan nd. Egy kertészet, amely gyarapodni szeret-
ne, mar nem engedheti meg maganak, hogy ne legyen egy jol miikkodd, relevans informaci-
okkal feltoltott, folyamatosan karbantartott weboldala. Erdemes kihasznalni a kozosségi
oldalak, mint példaul a Facebook és a Twitter adta {izleti lehetOségeket is, sajat tapasztalat-
bol tudjuk, hogy mennyire fontosak és népszertiek ezek.

Az arudakba betérék figyelmét érdemes felhivni kiilonb6z6 marketing- és PR-
eszkozokkel. Fontos az ,,ez igen”— érzés kivaltasa. Amikor a vasarlo betér a kertészetbe, el
kell érni, hogy azt mondja: Ez igen! Mivel lehet elérni? Példaul egy hatasos ndévénykom-
pozicidval, egy meglepd dekoracioval, egy nagyon szines, minden tekintetet odavonzo 1at-
vanyelemmel. A frissesség szintén fontos. A tOrzsvasarlok — akik Szezonban siiribben,
akar hetente is felkeresik iizletiinket — mindig valami 0jdonsagra, frissességre vagynak,
ezért mindenképpen érdemes idonként atrendezni a kertészetet. A tavaszi €s az 0szi hona-
pokban hetente Gjitsunk, szezonon kiviil kéthetente is elég a dekoracié atvarialasa, javasol-
ta a szakember, aki a ZARA ruhazati tizletek stratégiajat hozta fel példaként. A ZARA di-
vatiizletekben az 0 kollekci6 csak 4 hétig pihen a polcokon, majd j, a trendeknek megfe-
leld kollekcid koveti azt. Amennyiben egy termék nem hozza a remélt értékesitési eredmé-
nyeket, azt azonnal kilistazzak és megsziintetik az arusitasat.

Az egyedi, személyes kiszolgalast meghalalja a vasarlokozonség. Miért? Mert ez egy

,win-win” (mindenki nyer) helyzet.
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Vegylink egy példat: bejon a vevo a kertészetbe és tanacsot kér a kertész kollégatol,
hogy mit iiltethet félarnyékos helyre, a feny6fak mellé? A kertész mutat neki néhany disz-
cserjét, orokzoldet, amiken csupan egy kis szines jeltdbla talalhat6, majd megmutatja az
afonyakat, ami el6tt egy nagyméretii, szines képekkel illusztralt termékleirds és az afonyak
egészségre gyakorolt jotékony hatdsai olvashatok. Igen, szinte biztos, hogy az afonyat fog-
ja valasztani. Ravezettiik, hogy mennyi haszna lesz a gylimolcsbdl: fogyaszthatja frissen,
lehet beldle Uditd italt, lekvart, dzsemet késziteni, tarolhat6 fagyasztva, aszalhato6 stb. Sza-
mos vitamin, antioxidans, mikro- €s makro elem forréasa, javitja a libidot €s még sorolhat-
nank. A vevd oriil, hogy a ndvény nem csak sz€p, még hasznot is hoz neki, sokoldalian
felhasznalhatja a termését. A kereskedd is elégedett, hiszen aki vesz egy afonyat, az altala-
ban még egyet vasarol (porzopar nélkiil ugyanis elmarad a vart terméshozam), kell hozza
savanyu t0zeg ¢s afonyatap vagy szerves tragya. Természetesen szinte barmilyen termék
értékesithetd ezzel a termékkapcsolasos modszerrel. Minél dragabb egy arucikk, annal tobb
elonyt érdemes kiemelni €s maris konnyebben valik eladhatova.

A megfelelden képzett, j6 kommunikacids képességli kollégakon sok mulik. Tudjuk,
hogy a j6 termék dnmagaban nem elég, azt el is kell tudni adni és ehhez elengedhetetlen a

marketing.

5.4. A KONFERENCIA POZITIV HATASAI

John Stanley szerint a magyar kertészetek jo uton jarnak, de még rengeteg a teendo, a
feladatok megvaldsitasat a legtobb esetben pedig szemléletvaltassal kell kezdeni. Tanacsait
megfogadtuk, fejlesztiink, korszertsitiink, palydzunk, tanulunk, szorgalmasan dolgozunk
¢s sorra valositjuk meg Gtleteit, melynek forgalomnoveld hatasat folyamatosan érzékeljiik.

A konferencia nagy hatassal volt cégiink menedzsmentjére. Megerésitett minket bi-
zonyos marketing eszkdzok kertészeti vonatkozasban torténd alkalmazésaban. A szakmai
szimpozium el6tt példaul nem tamogatta cégiink iigyvezetdje a céges Facebook és Twitter
oldalak Iétrehozasat, elzarkozott a kozosségi médiaban torténd részvétel elol. Miutan az el-
ismert eléadd meggydzte a hallgatosdgot arrdl, hogy a kertészeti centrumoknak is van ke-
resnivaldja a szocidlis oldalakon, létrehozhattam cégiink iizleti profiljait. A szakmai kon-
zultacio eldtt dsszeallitottam egy marketing stratégiat és felvazoltam elképzeléseimet a ker-
tészetiink jovdjére vonatkozoan. Amikor lezajlott a tanacskozés, Osszevetettilk az eléado
kertészeti marketing tevékenységre vonatkozo ajanlasait a tervemmel. A sok ujdonsag mel-

lett szép szdmmal volt a stratégidmmal egyezd tétel, amely kiértékelése utdn marketing

14



szempontbdl szabad kezet kaptam. Mindezek hatdsara egyre jobban érdekelt a cégilink
marketingje és a sikerélmény sem maradt el.

Id6kozben a cégiinknél is megkezdddott az online értékesités, mely egyre jobb ered-
ményeket hoz. Szamos felmérés alatamasztja az eléadot, hogy kb. 25%-os bevétel-
novekedés varhato az elektronikus kereskedelmi projekt bevezetésének eredményeképpen,
tovabba kitolhatd a szokasos tavaszi és 0szi kertészeti szezon.

A tudatos koncepcié bevétel novekedést eredményez. Evrdl-évre boviil a torzsvasar-
16ink kore €s a viszonteladdink szdma is szé€pen gyarapszik. A kutatdssal tovabb szeretném
tokéletesiteni a marketing stratégidnkat és mas kertészeti arudaknak is segiteni kivanok.
John Stanley lelkesit6 tréningjével nem csak a mi cégiink, hanem az &sszes tobbi résztvevo

IS megtette a kovetkez6 1épést a profitndvelés utjan.
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6. A KERTESZETI MARKETING TEVEKENYSEG KUTATASA

6.1. A MINTA JELLEMZOI
A kutatas sordn megkerestem a MAKERT (Magyar Kertészeti Arudak Egyesiilete) tagjait
¢és cégilink viszonteladd partnereit e-mailben. A mintegy 170 MAKERT tagnak az egyesii-
let titkaran keresztiil juttattam el kérésemet az online kérddiv kitoltésére vonatkozoéan. Tar-
sasagunk viszontelado kertészeti aruddinak megkereséséhez tarsasagunk Galeus hirlevél-
kiildd rendszerét vettem igénybe. Osszességében 65 kertészeti druda vett részt a felmérés-
ben, melyet az onlinekerdoiv.com internetes kérdéivszerkesztd oldal hasznalataval készi-
tettem el.
A mintat harom szempont szerint vizsgaltam:
— acégek profilja és tevékenységi korei alapjan
— acégek éves arbevétele szempontjabol

— 1lletve a kitolto beosztasat tekintve.

Hazhozszallitasi szolgaltatas
Webshop

Ontdzés-, tétechnika
Parkfenntartas
Kertfenntartas

Kertépités

Kerttervezés

Noveénykolcsénzeés

Novenytermesztes

Faiskola

Nagykereskedes

Kiskereskedés

o 10 20 30 40 50 60

1. abra: Vallalkozasok profilja
Forras: Sajat készités
A 65 kitoltotdl 299 valasz érkezett a cégek tevékenységi koreit vizsgald kérdésre,
mely alapjan megallapithato, hogy a vallalkozasokat a ,,tobb labon allas” jellemzi (1. db-

ra). A kertészeti arudak tilnyomo tobbségének a f6 profilja kiskereskedelem, melyek tobb-
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ségéhez sajat faiskola is tartozik. Minden masodik véalaszadd kertépitési szolgaltatassal is
foglalkozik, de a kertfenntartast is 25 esetben valasztottak. A felmérésben részt vevok ko-
zil 30 cég a nagykereskedelmet is megjeldlte, tehat viszonteladokat, kertépitdket, koziile-
teket is kiszolgalnak. A valaszadok 16%-a webaruhazat is lizemeltet a kiillonboz6 kertészeti
szolgaltatasok nyujtasa mellett, 32 szazalékuk pedig hazhozszallitasi szolgaltatast kinal.

A vizsgalt cégek 2013. évi netto arbevételét a 2. dbra mutatja. A 65 kertészeti vallal-
kozas koziil 39 nyilatkozta, hogy arbevétele 50 milli6 forint alatt volt 2013-ban. Ez az 6Sz-
szes elemszam 60 szazaléka. Szinte azonos volt az 50—-100 millié és a 100-500 millié fo-
rintos kategoriat megjeldlok szama. 500 millié és 1 milliard forint kozott nem volt valasz-
ado, viszont az egymilliard feletti kategoriat harom cég is megjelolte, amely figyelemre

méltd eredmény.

1000 M Ft felett

500-1000 M Ft

100-500 M Ft

50-100 M Ft

0-50 M Ft

O 5 10 15 20 25 30 35 40

2. abra: A cégek 2013. évi netté arbevétele

Forras: Sajat készités

A kérddivet tobbségében a menedzsment toltotte ki (3. dbra). A megadott harom le-
het6ség valamelyikét 60 6 jelolte meg, melybdl heten tlizletvezetdk, egy marketinges kol-
léga, a tobbi 52 valaszadd maga a cégvezetd vagy a tulajdonos. Tovabbi 5 {6 az egyéb ka-
tegoriat valasztotta, ahol az alabbiakat talalhatjuk:

o tulajdonos tars

o szakirdnyito
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e erdészeti igazgatd
o kereskedelmi vezeto

o titkdrnd

Marketinges

Uzletvezetd

Tulajdonos, cégvezetd

0 10 20 30 40 50 60

3. abra: A valaszadok beosztasa

Forras: Sajat készités

6.2. A CEGEK MARKETING TEVEKENYSEGENEK HATTERE

6.2.1. Az elemzés médszere

Kutatasom kovetkezd szakaszaban arra voltam kivancsi, hogy milyen 6sszefliggések lehet-
nek a kiilonb6z6 cégek marketinghez vald hozzaallasa, marketingre forditott kiadéasai és az
éves nettd arbevételiik kozott, majd a cégnél végzett marketing tevékenység fontossaga €s
a marketinget végzok létszama fel6l érdeklodtem. Az 6sszefliggések direkt moédon nem ol-
vashatok ki az egyes abrakbol, ezért az Osszes kitoltott kérddivet azok teljes tartalmaval
egyiitt egy Excel tdblazatba exportaltam. A tablazat lehetdséget adott arra, hogy a kiilonbo-
z0 kérdésekre adott valaszokat akar kiilon-kiilon, akar dsszehasonlitva az egyes elemeket,

megvizsgaljam. Az 6sszefliggések feltarasara a tablazat adatsziird funkcidjat hasznaltam.

6.2.2. Szakmai rendezvények latogatasa
El6szor érdeklddtem a cégektdl, hogy részt vesznek-e szakmai kidllitdsokon, vasarokon
vagy borzéken, mely kérdésre érkezett valaszokat a 4. abra mutatja. Leolvashat6, hogy a

valaszadok kétharmada legalabb egyszer egy évben részt vesz ilyen jellegli szakmai ren-
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dezvényeken. Hét valaszadd nyilatkozta, hogy még soha nem regisztralt kiallitoként egyet-
len szakvasaron sem és nem is tervezi, 5 vallalkozas viszont mar tervbe vette a részvételt.
A valaszokat tovabb elemezve megallapitottam, hogy azok a vallalkozasok, akik 2013-ban
egymilliard forintot meghaladd éves arbevételt értek el, azok évente tobbszor is megjelen-
nek a kiilonb6zo szakmai rendezvényeken. Azok a kiskereskedések, akik nem latogatjak a
vasarokat és a borzéket, atlagosan 50 milli6 forint alatti nettd arbevételt realizalhattak a ta-

valyi iizleti évre.

Eddig meég nem, de
tervben van

Evente tébhbszér

Evente egyszer

Ritkabban, mint évente

Soha

4. abra: A valaszadok szakmai kiallitasokon, vasarokon vagy borzéken torténé rész-
vétele

Forras: Sajat készités

6.2.3. A marketing fontossaga vezetdi szempontbol

Az 5. abran lathatjuk: a megkérdezettek koziil 47 6 valaszolta, hogy fontos vagy nagyon
fontos a vallalkozasdban a marketing. Egy kiskereskedelmi cég vezetdje nyilatkozta csu-
pan, hogy nem tartja fontosnak a marketinget, 6 egyébként rosszabb iizleti évet is var, mint
a tavalyi volt. Akik kis jelentdséget tulajdonitanak a marketingnek, azok egyike sem tekint
pozitivan a jovObe, nem var bevétel-ndvekedést, a 2013-as évet pedig 50 milli6 forint nettd
arbevétellel zarta. A valaszadok 21,5 szézaléka, mintegy 14 6 kdzepesen itéli meg cége

marketing tevékenységének fontossagat. Bar a médusz adat a ,,nagyon fontos” opcio lett,
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Osszességében a negyedik, tehat a ,,fontos” valaszt kapjuk meg atlag értékként, ami min-

denképpen pozitivnak tekinthetd.

Nagyon fontos

Fontos

Kozepesen fontos

Kevésbé fontos

Nem fontos

5. abra: A vallalkozasok marketing tevékenységének fontossaga sajat megitélésiik
szerint

Forras: Sajat készités

A marketing fontossagat kutatd kérdésre kapott valaszokat Osszevetettem a marke-
tinggel foglalkozok létszdmaval. Megallapithatd, hogy minél fontosabb a menedzsment
szdmara a marketing, annal tobben foglalkoznak egy cégen beliil marketinggel, melynek
hatasara egyenes ardnyossagban all az éves nettod arbevétel a marketing tevékenység rafor-
ditasaival. Tovabb elemezve az Osszefiiggéseket, kideriil, hogy azok a valaszaddk, akik
tobbet koltenek marketingre, pozitiv iranyu valtozast remélnek a jovoben és kevésbé pesz-
szimistdbbak, mint azok, akik marketinges koltései nem érik el a 250.000 Ft-ot. A valasz-
adok kozott harom kiskereskedelmi céget taldlhatunk, akik rosszabb iizleti évre szamita-
nak, mint 2013-ban. K6z0s vonasuk, hogy marketingre 100.000-250.000 Ft kozott kolte-

nek.

6.2.4. Marketingesek létszama a kertészeteknél
A 6. dbrardl leolvashatd, hogy altalaban a magyar kertészeti aruddkban 1 {6 foglalkozik

marketinggel, mivel a 65 cégbdl 44 ezt a kategoriat valasztotta. 19 cég nyilatkozott gy,
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hogy naluk 2 és 5 16 kozott alakul a marketingesek szama, két vallalkozasnal pedig tobb

mint 5 kolléga végez ilyen jellegii feladatot.

Tobhb, mint 5

6. abra: A marketinggel foglalkozok szaima

Forras: Sajat készités

Itt megjegyezném, hogy a kertészeti arudakban a szezonalis jelleg miatt nem lehetett
egyértelmil valaszt és egyetlen szamot megadni a kérdésre. Tavasszal és sszel, amikor 6-
szezon van, minden dolgos kézre sziikség van, ilyenkor a kertész szakmunkastol a cégve-
zetdig szinte mindenki az érkékesitésre €s az azt tdmogatd folyamatokra koncentral. Holt-
szezonban ¢s kedvezdtlen iddjarasi feltételek esetén tobb druddban is jellemzd az a human-
er6forras-gazdalkodasi stratégia, hogy az arra alkalmas munkaerdt atcsoportositjak, mas
jellegli feladatokkal latjak el, mint amit altaldban megszokott. Gyakori, hogy egy csapadé-
kos napon, amikor a szabadtéri értékesités visszaesik, a kertészeti szaktanacsadok, pénzta-
rosok vagy az adminisztrativ munkat végzo kollégak marketinges feladatot kapnak: ter-
mékleirdsokat, ismertetOket, arubemutatokat készitenek, vagy 0j informaciokat tdltenek fel
a cég weboldalara, Facebook oldalara. Az arudak egy része nem zar be a téli honapokban
¢s az elobbiekben részletezett modon foglalkoztatja munkatarsait, igy nem feltétleniil sziik-

séges a létszamot leépitenie a forgalom visszaesésének kovetkeztében.
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6.2.5. A marketing tevékenység raforditasai

A 7. abra a marketingre koltott pénzosszeget illusztralja sav diagram formdjaban. Arra kér-
tem a kitoltot, becsiilje meg, hogy mennyit koltott tavaly marketingre. (P1. Gjsaghirdetések-
re, nyomdai kiadvanyokra, radios és tv-s reklamokra, plakatokra stb.)

Lathatd, hogy a valaszadok 35,4 szazaléka tigy tartja, hogy 100.000 és 250.000 Ft
koz¢ tehetd ez iranyu kiadéasa. Jelentés még a 100.000 Ft alatt koltekezOk aranya, mely az
Osszes elemszam 27,7 szézaléka. A 3 millio forint feletti opcidt csupan két kertészeti aruda
valasztotta, melyeket elemezve sok kozos vonast talalunk. Mindkét cég arbevétele megha-
ladta az egymilliard forintot és mindkét vallalkozas vezetdje azt nyilatkozta, hogy nem var
jelentds valtozast iizleti szempontbdl a jovore nézve. Ezeknél a cégeknél 25 {6 foglalko-
zik marketinggel és a marketing tevékenységet nagyon fontosnak tartjak. Az éves marke-
tingkoltséget analizdlva arra a kovetkeztetésre jutottam, legoptimistabbak azok a vezetd
beosztast emberek, akik tavaly 1 és 3 milli6 forint k6zé taksaltak marketinggel kapcsolatos
kiadéasaikat és a 2013-as {izleti évben atlagosan 100—-500 milli6 forint k6zotti arbevételt ér-
tek el.

A cégek altalaban bruttd bevételiik egy-ot szazalékat koltik marketingre. Ujabb cé-
geknél a bevezetés iddszakdban magasabb a raforditds, késébb mar kevesebb koltséggel

kalkulalnak.

3.000.000 Ft felett

1.000.000-3.000.000 Ft

500.000-1.000.000 Ft

250.000-500.000 Ft

100.000-250.000 Ft

0-100.000 Ft 8

e >
0] 5 10 15 20 25

7. abra: A marketingre forditott 6sszeg 2013-ban

Forras: Sajat készités
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6.2.6. Vezetoi varakozasok

Korabban mar tobbszor utaltam arra, hogy szoros 0sszefliggés van a sikeres marketing te-
vékenység, a nettd arbevétel alakulasa és a vezetdi optimizmus kozott, melyek osszefliggé-
seit a 2. tabldzatban mutatom be. Erdekességképpen a kereszttablazatba belefoglaltam a
vezetdi varakozasok mellé — tobbek kozott — az éves arbevétel alakulasat és a marketinggel
foglalkozok 1étszamat is. Lathat6, hogy az 500.000 és 1.000.000 Ft kozotti, tehat kdzel

azonos kiadasok mellett hasonlo bevételt realizaltak a valaszadok.

2. tablazat: Az 500.000-1.000.000 Ft kozotti marketinges kiadassal rendelkezok jel-

lemzoi
- . | Varakozas a
A marketing | Marketinggel | Eves netto .. . .
. , . . , . X kovetkezd liz- Kedvezményes
Valaszaddé |fontossdganak| foglalkozék | arbevétel c g ‘ <
o r s o leti évet illet6- | kartya elfogadas
megitélése létszdma 2013 en
) Jobb ered- e f s
Tulajdonos, 100-500 M . . Sajat torzsvasarlai
. .| Nagyon fontos 2-5 ményt varok, .
cégvezetd Ft . kartya
mint tavaly.
. Nem vdérok je- Semmilyen ked-
Kereskedelmi .. . 100-500 M v J . Y .
) Fontos Tobb mint 5 lentGs vélto- | vezményes kdrtyat
vezetd Ft .
zast. nem fogadunk el
Jobb ered- , s
Tulajdonos, 100-500 M . , Sajat torzsvasarloi
) L Fontos 2-5 ményt varok, ,
cégvezetd Ft . kartya
mint tavaly.

Forras: sajat készités

A 3. tablazat mar egy kicsivel magasabb szinten 1évd vallalkozasok adatait mutatja dssze-
fiiggéseiben. Az egy €s harom milli6 forint kozotti marketinges kiadassal rendelkezd kerté-
szeti vallalkozasok kozott egy olyan céget talalunk, melynél aranyiban kevesebb a tavalyi
nettd arbevétel a kategoria atlaganal. Sajnos, a cégvezetdk nehezen nyilatkoznak bevételi
adatokrol, ezért nem allapithaté meg a bevétel és a marketingre forditott kiadasok pontos
aranya, de a kereszttabla mégis jol érzékelteti a pozitiv, optimista hozzaallas, a marketing-
gel foglalkozok létszama és a nettd bevétel alakulasanak kapcsolatait. Minél nagyobb a
marketinges kiadas, anndl nagyobb a bevétel és anndl szinesebb a marketing tevékenység,

esetlinkben kiemelve a sajat torzskartya alkalmazasat.
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3. tablazat: Az 1.000.000-3.000.000 Ft kozotti marketinges kiadassal rendelkezok jel-

lemzoi

E -
A marketing | Marketinggel v’ef net Varakozas a ko- .
. . p ; to arbe- ey as Kedvezményes
Vdlaszaddé |fontossaganak| foglalkozék , vetkezd lizleti , )
Py cy 2 vétel et s kartya elfogadas
megitélése létszama évet illetéen
2013
Kereskedelmi Nagvon fontos 9.5 100-500 | Jobb eredményt |Sajat torzsvasarloi
vezet6 gy M Ft varok, mint tavaly. kartya
Erdészeti 100-500 | Jobberedményt |Sajat torzsvasarldi
. . Nagyon fontos 1 , . .
igazgato M Ft varok, mint tavaly. kartya
Tulajdonos, Nagvon fontos 9.5 100-500 | Jobb eredményt |Sajat torzsvasarldi
cégvezetd &Y M Ft varok, mint tavaly. kartya
Tulajdonos, Nagvon fontos 1 100-500 | Jobberedményt |Sajat torzsvasarldi
cégvezetd &Y M Ft varok, mint tavaly. kartya
Tulajdonos, 50-100 M | Jobb eredményt |Sajat torzsvasarloi
. .| Nagyon fontos 2-5 . . .
cégvezetd Ft varok, mint tavaly. kartya
Semmilyen ked-
Tulajdonos, Kbzepesen 2.5 100-500 | Jobb eredményt vezményes kar-
cégvezets fontos M Ft varok, mint tavaly. | tydt nem foga-
dunk el

Forras: sajat készités

A 4. tablazat mar a legjobban teljesité cégek néhany paraméterérdl késziilt. Megallapithat-
juk, hogy az a két cég, mely az Osszes valaszadd koziil a legnagyobb nettd arbevételt val-
lotta be, azok teljesen megegyezd valaszokat adtak a kiemelt kérdésekre. Egyértelmiien

latszik, hogy az extra bevétel atlag feletti kiadassal €s emberi erdforras igénybevételével

jar egyiitt.

4. tablazat: A 3.000.000 Ft feletti marketinges kiadassal rendelkezok jellemzoi

. . Eves net- . . ..
A marketing | Marketinggel | ", Varakozas a ké- .
, , . . to arbe- e et i s Kedvezményes
Valaszaddé |fontossaganak| foglalkozék , vetkezd iizleti évet | |, .
Ay o vétel A kartya elfogadas
megitélése létszama illetéen
2013
Tulajdonos, 1000 M | Nem varok jelen- | Sajat torzsvasarloi
, .. | Nagyon fontos 2-5 . , ,
cégvezetd Ft felett t6s valtozast. kartya
Tulajdonos, 1000 M | Nem varok jelen- | Sajat torzsvasarloi
, .. | Nagyon fontos 2-5 . , ,
cégvezetd Ft felett t6s valtozast. kartya

Forras: sajat készités
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A 8. dbra a kitdltok jovobe vetett bizalmat és varakozésait szemlélteti, melyen lathatjuk,
hogy mire szamit a menedzsment a kdvetkezd lizleti évben.

Pozitivum, hogy mind a mdédusz, mind a median értéke a harmas kategéria veszi
fel, tehat a 65 valaszadd koziil 37 jobb eredményt var, mint tavaly, ez a minta 59,7 szaza-
1éka. Oten gondoljak gy, hogy gyengébb iizleti évet zarhatnak, mint a korabbi idészakban.
A megkérdezettek 35,4 szazaléka nem var jelentds valtozast, stagnalasra szamit. Ok, akik
az arany kozéputat valasztottak, nagyon vegyes képet mutatnak.

A tobbség, szam szerint 10 cég, 100.000 Ft alatti marketing koltségvetést jelentett a
tavalyi évre, illetve 9 vallalkozas 100.000 és 250.000 Ft kozott hatarozta meg e tipusu ki-
adasainak 0sszegét. Nem var jelentOs valtozast az a harom cég sem, aki egy milliard forint
feletti bevételt realizalt 2013-ban. Erdekességképpen megallapithat, hogy a jobb ered-
ményt varok kozott 18 olyan céget is fellelhetiink, amelyik nagykereskedelmi tevékenysé-
get is folytat. A pesszimista csoportban van egy olyan cég, amelynek nem fontos a marke-
ting és egy olyan is, amelynek kevésbé fontos. A masik 3 cégvezetd fontosnak tartja cége

szamara a marketing tevékenységet.

Jobb eredmeényt varok, mint tavaly.

Rosszabb lesz az lzleti év, mint tavaly.

Nem varok jelentds valtozast.

e

o 5 10 15 20 25 30 235 40

8. abra: Mire szamit iizleti szempontbol a kozeljovoben?

Forras: Sajat készités
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6.2.7. Informacids technolégiai eszkozok a marketing szolgalataban

A 9. abra elsé ranézésre ugy tiinhet, hogy kilog a sorbol. Felmeriilhet a kérdés: mi koze az
informécids eszkdzparknak a marketinghez? A kérdésre hamar megérkezik a vélasz, csu-
pan 6ssze kell hasonlitani az informatikai ellatottsagot az éves nettd arbevétellel, a marke-
ting tevékenység megitélésének fontossagaval, valamint a cég marketinges kiadasaival.

Az a cég, amelyik egyik eszkozt sem hasznalja, 50 milli6 forint alatti arbevételt ért el
az eloz6 évben, kevésbé tartja fontosnak a marketinget és keveset is aldoz ra, 100.000 Ft
alatt kolt ilyen célra. A 65 valaszadobol 64-nél hasznalnak szamitdogépet vagy laptopot. 40
cég rendelkezik okos-telefonnal, 18 pedig tablettel. Adatgytijtét nyolc cég hasznal, melyek
mindegyikénél megtalalhaté a vonalkodolvasod, a szdmitdgép €s az okostelefon is. A
vonalkddolvasoval rendelkez6 cégek mindegyike hasznal szamitogépet és kettd kivételével
laptopot is, de koztiik 12 cég okostelefonnal is rendelkezik. Ez utdbbi vallalkozasok kozott
9 olyan céget taldlunk, ahol a marketingtevékenységgel foglakozok szama 2—5 {6 kozott
van ¢€s szintén 9 olyan vallalkozas is van a csoport tagjai kozott, ahol nagy jelentdséget tu-
lajdonitanak a marketingnek.

A fenti adatokbol is megallapithat6, hogy azoknal a vallalkozasoknal, ahol nagy je-
lentdséget tulajdonitanak a marketingnek, tobb munkaer6t alkalmaznak marketinges fel-
adatra, mint az atlag és jobb informatikai eszkozparkkal rendelkeznek, ott nagyobb bevé-

telre is szamithatnak.

Egyiket sem hasznaljuk

Vonalkédolvaso

Adatgyjto

Laptop

Tablet

Okostelefon

Szamitégep

D\-...]

o 10 20 30 40 50 6

9. abra: Melyik informacids technolégiai eszkozt alkalmazzak?

Forras: Sajat készités
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6.3. MARKETINGES ESZKOZOK KERTESZETI HASZNALATA .

6.3.1. Sajat emblémas arculati elemek
Ebben a részben ratérek az egyes cégek sajat logoval ellatott arculati elemeire és azok
hasznalatara (10. abra).

Az lizleti élet egyik leggyakoribb és legrégebbi protokollaris kelléke, a névjegy vagy
cégkartya tobb ezer éves multra tekint vissza, de a mai napig elfogadott és gyakori a hasz-
nalata, mégis a 65 valaszadobol 9 cég nem alkalmazza.

A cégtabla a masodik leggyakoribb arculati elem, ezt 53 cégnél taldlhatjuk meg.
Ahol nincs cégtabla, ott tobbnyire a 0-50 millio forintos kategoridba esik az éves arbevé-
tel, két cég kivételével. Fontos megjegyezni, hogy az egyéni vallalkozasrdl sz616 torvény
ugyan nem tartalmaz kiilon rendelkezést a cégtadblara vonatkozoan, ellenben a cégtérvény
igen. A Ctv. 7. § szerint a cégnek a székhelyét cégtablaval kell megjeld Inie.

A szamla- és a levélpapir kozel azonos funkciot tolt be. Tobb helyen a cég logojaval
¢s alapadataival ellatott, nyomdai uton eldallitott, A/4-es méretii, bianko lapot hasznalnak a
szamlazashoz és az lizleti levelezéshez. Ugyanez a nyomtatvany akar munkaszerzodések
vagy ajandékutalvanyok alapjaul is szolgalhat. Sajat logoval ellatott boritékot, dossziét
vagy mappat a megkérdezettek kevesebb, mint 20%-a készittetett.

A vallalkozasok sajat gépjarmiiveiken eldszeretettel reklamozzak kertészetiiket és
szolgaltatasaikat. Feliratos, grafikus dekoréacioval ellatott autdt 34 valaszadd iizemeltet,
mely a teljes elemszam tobb mint 50 szazalékat teszi ki.

5 cégvezetd nyilatkozott ugy, hogy semmilyen arculati elemet nem hasznal a felso-
roltak koziil. Ennek az 5 cégnek k6zos vonasa, hogy a tavaly év nettd arbevétele mind-
egyikiiknél 50 milli6 forint alatt maradt, tovabba a marketingre forditott kiadasaik atlaga a
100.000 Ft-ot nem érte el.

Az egyéb kategoridban néhdny olyan sajat logds arculati elemet is beirtak a vélasz-
adok, amely nem szerepelt a listaban. Ezek a kovetkezOk voltak: zaszlo, drazd cimke, sajat
logoval ellatott fenydkéreg és kartyanaptar.

A kartyanaptart szdndékosan nem vettem bele a felsorolasba, mivel tobb kertészeti
aruda a MAKERT jovoltabol ingyenesen jut hozza, ezért nem szamit bele a marketinges
koltségekbe. A MAKERT minden évben meghirdeti a ,MAKERT Kivalo Aruda” dijat,
melyre palyazni kell. Egy szakmai zsiiri ellatogat a palyazo kertészeti arudakba, majd érté-
keli és szigoru szabalyok szerint pontozza a jelentkezoket. Amennyiben megfelelnek és el-

érik a dij odaitéléséhez sziikséges pontokat, akkor egy ,,MAKERT Kivalo Aruda” felirata

27



molindt és egy elismerd oklevelet kapnak. Az el6zdeken tul az egyesiilet egy évre elegendd

kartyanaptar készitésének a koltségeit is fedezi a dijazottak részére.

Egyik sincs

Sajat grafikas auto
Cégtabla

Névjegy / cégkartya
Dosszie, mappa

Boriték

Szamlapapir

Leveélpapir

10. abra: Melyik — sajat logéval ellatott — arculati eszkozt hasznaljak?

Forras: Sajat készités

6.3.2. Kedvezményre jogosito kartyak
A kiilonféle, kedvezményre jogosito kartydk szdma vilagszerte egyre boviil. Elég csak arra
gondolni, hogy par évvel ezel6tt mennyi kartya volt tarcankban és mennyi van most. A va-
laszado kertészeti arudak tobb mint fele is elfogad valamilyen kartyat, mellyel kiilonb6zd
kedvezményeket lehet igénybe venni (11. dbra). Megallapithato, hogy a 65 valaszad6 ko-
zil 30 cég sajat torzsvasarloi kartyat ad ki kiilonbozo feltételekkel és eltérd kedvezmé-
nyekkel.

Tobb megyei napilap ajandékozza meg eldfizetoit hliségkartyaval vagy megyekar-
tyaval, ezt 6 vallalkozasban fogadjak el.

A Lyoness kartya még nincs elterjedve a magyar kertészeti arudakban, amit az egyet-
len elfogadohely is j6l illusztral.

A felsoroltakon kiviil még a kovetkezd tipusokat fogadjak el egyes kertészetek: Szent
Marton Kartya, Vizplusz kartya, Kanizsa kartya.

Bar kétségtelen, hogy hazankban is nd mind a kibocsajtott kartydk, mind az elfoga-

dohelyek szama, mégis 30 kertészeti vallalkozas van a megkérdezettek kozott, amelyik
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nem fogad el semmilyen kedvezményre jogositd kartyat. A kedvezményre jogositd kartyak
elfogadasat — sajat tapasztalatbol tudom — nem érdemes talzasba vinni. Véleményem sze-
rint harom kartyatipusnal tobbet felesleges elfogadni, mert sem a vasarlok, sem a kertészeti
eladok, sem a pénztarosok nem tudjak kezelni. Elég csak arra gondolnunk, hogy all a sor a
pénztarnal €és a vevo elkezdi kérdezgetni arrdl a pénztarost, hogy milyen kértyat fogadnak
el és melyikre mennyi kedvezményt adnak. Bar minden kartyaelfogado hely kap az ajtora
kiragaszthat6 matricat, de ott talaljuk meg az iizletben elfogadott bankkartyak tipusait is,
szintén matricak formajaban. Annyi a vizualis informacid, hogy egyszerlien elsiklanak fe-

lette az emberek.

Semmilyen
kedvezmenyes kartyat
nem fogadunk el

Lyoness

Megyekartya (pl.
Pannon Lapoke)

Sajat torzsvasarloi
kartya

40

11. abra: Kedvezményre jogosito kartyak elfogadasa

Forras: Sajat készités

6.4. MARKETINGES ESZKOZOK KERTESZETI HASZNALATA I1.

Kutatasom folytatdsaként megkérdeztem a kertészeti cégeket, hogy milyen marketing esz-
kozoket hasznalnak? Egy tiz tételbdl 4llo listat készitettem, hogy konnyebben 6sszehason-
lithato adatok alljanak rendelkezésemre, de a felsorolds végén, az egyéb kategoriaba sza-
badon beirhatod volt barmilyen, helyi sajatossagti marketing eszkdz. Az Gsszesitett eredmé-
nyekrdl késziilt diagramot a /2. dbran mutatom be. A 65 kit6lt6tol 6sszesen 181 valasz ér-

kezett.
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Egyik sem
DM (kozvetlen levél)

Akciozas

CRM (Ogyfélkapesolat-kezelés)
Ajandékutalvany

Sajatkupon
Szarolap

Tanfolyamok vagy rendezvények a vasarloknak
Sajat CD vagy pendrive {elektronikus katalogus, képgaléria...

Szines termékkatalogus

Nyomtatott arjegyzék

12. abra: Marketing eszk6zok hasznalata
Forras: Sajat készités
6.4.1. Arjegyzékek, katalégusok
Nyomtatott arjegyzéket a megkérdezettek 30 szazaléka hasznal, de sokan maguk nyomtat-
jék vagy fénymasolassal sokszorositjak, nem adjak ki nyomdéaknak. Féként a nagykereske-
delmi profilu vallalkozasokra és a kisebb faiskoldkra jellemz6 az arjegyzék hasznalata.

Szines termékkatalogust csak 10 vallalkozéas gyartatott maganak. A termékkatalogu-
sok kérdéskore a kertészeti arudakban nagy dilemma. A vevOk nagyon igénylik, nagyon
szeretnének kapni, ha lenne... Altalaban viszont nincs. Miért? A legtobb kertészeti aruda-
ban, idealis esetben a valaszték nagy, az aru gyorsan pordg, cserélodik.

A szezonalitas is komoly nehézséget okoz. Képzeljiik el, hogy tavasz van, megér-
keznek a holland viragt6zsdér6l berendelt szobandvények, a lengyel cserjék, az olasz for-
mandvények, a magyar diszfak és muskatlik. Hetekig tartana, mire lefotéznank, és katalo-
gus formajaban kiadnank a tobb kamionnyi névényt. Mire megjelenik a katalogus, mar el-
mulik a muskatli-szezon, eladjuk a fadk nagy részét, a tobbi megnd, ezaltal mas méretkate-
goriaba esik, néhanyat visszavagnak, egyeseket 4tiiltetnek, majd jonnek a nyéri virdgok.
Nehéz mindezt egy katalogusban megjelentetni, lekovetni. Vannak olyan cégek, akik nem
sajat fényképekkel dolgoznak, hanem az interneten vasarolnak képeket az erre a célra 1ét-
rehozott adatbazisokbol. Ez is megoldhat6, &m rendkiviil kdltséges és iddigényes, legtobb

esetben nem rentabilis.
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A csomagkiildd szolgéalatok vagy a franchise rendszerben miikodd kertészeti aruha-
zak koltséghatékonyabban tudnak katalogust kiadni, naluk a megtériilés is jobban biztosi-
tott, melyre a nagy példanyszam, az orszagos lefedettség vagy a kiterjesztett és fejlett 10-

gisztikai hattér lehet a magyarazat.

6.4.2. Sajat adathordos eszkoz

Sajat CD-t vagy USB kulcsot a valaszado kertészeti vallalkozasok koziil négyen hasznal-
nak marketing célokra. Nyugaton mar bevett szokés, hogy a nagyobb kertészetek és faisko-
lak készitenek egy bemutatkozo anyagot ¢€s kiilonféle adathordozdkon reklamajandékként
osztogatjak partnereiknek. A lemezeken, pendrive-okon altalaban fényképeket vagy rovid
filmeket, valamint arjegyzékeket, megrendeld lapot és tajékoztatd anyagokat talalhatunk.
Ugy vélem, hogy hazankban is néni fog ezeknek az eszkdzoknek az elterjedése, mivel kis
helyen is elférnek, eldallitdsuk gyors €s kedvezd aron kivitelezhetd akar alacsony példany-

szamban is.

6.4.3. Vasarloknak szervezett tanfolyamok, rendezvények

Az interneten se szeri, se szdma a kiilonbozo kertészeti tanfolyamoknak. Itt olyan kezde-
ményezésekre gondolok, amelyek a laikus érdekléddket célozzak meg. Egyes kertészetek-
ben akér ,.€lében” is részt vehetiink tanfolyamokon, de online kurzusokra is beiratkozha-
tunk.

A rovid képzéseknek nagy elénye, hogy a vasarlok is oriilnek valamint a cég is profi-
tal bel6liik, mivel hirnevét, megitélését pozitivan befolyasolja a rendezvény és uj, potencia-
lis vasarlokra tehetnek szert.

Kedvelt kertészeti tanfolyam témak:
e Dbiogazdalkodas, gyogyndvénytermesztés otthon
e diszfak, gylimolcsfak metszése
e ndvényvédelem a kiskertekben
e viragkdotészet kertlink virdgaibol
e szobandvények gondozésa

e Onellato kiskert
A megvizsgalt 65 kertészeti vallalkozas kozott 7 kertészeti aruda szervez tanfolya-

mokat vasarloi részére. Kozos jellemzdjiik, hogy mindegyikiik rendelkezik sajat weboldal-

lal, évente legalabb egy szakmai rendezvényre maguk is regisztralnak résztvevoként.
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Mindegyikiiknek van cégtablaja, névjegye vagy cégkartyaja, szordlapja és szoktak akcioz-

ni. Vasarloikat idénként levélben is megkeresik vagy jsagot kiildenek résziikre.

6.4.4. A szorolapok
Az egyik legrégebbi eszkoz, a szordlap, még ma is népszerli a kertészeti arudakban. Gyak-
ran tapasztalom, hogy a vasarlok kifejezetten igénylik. Kérnek egy szorolapot a kasszanal,
mert rajta vannak az elérhetdségek, a nyitva tartas, az lizlet megkozelithetdsége. Az is
tobbszor eléfordul, hogy nem maguknak viszik, hanem a szomszédnak, ismerdsnek, mivel
nagyon tetszett nekik a valaszték, a kiszolgalas €és szivesen ajanljak masnak is a kertésze-
tet. Amennyiben a kertészeti aruda orszaghatar kdzelében van, mindenképpen érdemes a
szomszédos orszag nyelvére is elkészittetni a kiadvanyt, de az angol vagy a német nyelvii
szorolap elengedhetetlen, ha kiilfoldi partnereink is vannak, illetve mas europai orszagok-
ban is bovitenénk vevOkoriinket.

42 valaszadd cégnek van sajat szorolapja, ez volt a lista legkedveltebb eleme. Ki-
emelném, hogy a legtobb optimista cég, tehat aki jobb iizleti évre szamit, mint tavaly, az

majdnem mind szdérolapot is hasznal lizlete népszertiisitésére.

6.4.5. Sajat kuponok, ajandékutalvanyok

A sajat kuponok is népszertiek a vasarlok korében. A multinacionalis kereskedelmi haloza-
tokban bevett szokas a kupon. Az élelmiszerekt6l és ruhazattol kezdve az ékszereken at a
sporteszkdzokig aligha van olyan termék, amihez ne taldlnank akar 0jsagbol kivaghato,
akar internetrdl letdlthetd kupont. Egyeldre 13 cég hasznalja a 65 megkérdezett koziil a
kuponokat, de ugy vélem, szamuk emelkedni fog.

Hasonl6 a helyzet az ajandékutalvanyokkal is, melyek szintén népszertieck. Anyagu-
kat tekintve késziilhetnek papirbol, miianyagbdl, irodaban (hazilag) nyomtatott vagy lehet
nyomdai uton eldallitott is. Az ajandékutalvanyok elektronikus verzioja is gyakori, akar
hirlevelek mellett csaliként, akar weboldalrél letdlthetd formaban is talalkozhatunk velik.
Ajandékutalvanyt 28 kertészeti aruddban véasarolhatunk. A mélyebb elemzésbdl kidertil,
hogy sok olyan druddkban kaphat6 utalvany, ahol egyébként széles a szolgaltatasok kore,
példaul ndvénykdlcsonzéssel, kertépitéssel, kerttervezéssel is foglalkoznak, tovabbd haz-

hozszallitast kinalnak, a cégiiket pedig a Facebookon is megjelentetik.

6.4.6. Ugyfélkapcsolat-menedzsment (CRM)
A CRM (Costumer Relationship Management) rendszert egyelére 5 cég valasztotta a lista-
bol, amely nem meglepd, hisz a vevdkapcsolatok menedzselése még sok kertészeti cég

szamara nem ismert vagy nem akarnak ra idot, energiat, pénzt dldozni. Ez egy fantasztikus
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lehetdségeket és komplex megoldasokat kinald szoftver, ami segiti a vasarloi szokésok,
igények megismerését, ezaltal megalapozottabb, koltséghatékonyabb iizleti dontéseket
hozhatunk. A CRM szoftverek a cég tigyfelei felé iranyuld tevékenységeinek leirasara
szolgalnak, melyek segitségével konnyedén megszervezhetjiik, automatizalhatjuk és szink-
ronizalhatjuk az tizleti folyamatokat — mint az értékesitést, a marketinget és az tigyfélszol-
galatot.

A 65 valaszad6 koziil 5 cég hasznal valamilyen CRM programot, melyek mindegyi-
ke kiskereskedés. Koziilik négy cég nagykereskedelemmel és/vagy faiskolai novényter-
mesztéssel is foglalkozik. A CRM-et hasznalok 100 szazaléka rendelkezik sajat tulajdonu
weboldallal és céges Facebook oldallal. Informatikailag jol felszereltek, 100 szazalékuk
birtokol szamitogépet, okostelefont és tabletet, azaz tablagépet.

Larry Hochman ,,A fogyasztora hangolva” cimii konyvében olvastam, hogy a vallal-
kozéasok egyetlen tOkéje, ami nem masolhatd, az a fogyasztokkal kialakitott kapcsolat. A
hiiséges fogyasztd felbecsiilhetetlen érték minden kereskedd szdmdra. Larry Hochman is
egyike a vilag legnépszeriibb eldaddinak, elismert szakember a fogyasztoi kapcsolatépités
€s a vezetéstudomany teriiletén. Tobb elismerés mellett elnyerte ,,Az év lizleti eldadoja”

cimet is.

6.4.7. Akciozas

35 cég alkalmaz akciozast, melynek veszélyeire egyre tobb marketinges szakember hivja
fel a figyelmet. Tonk Emil, Wolf Gébor vagy John Stanley marketingszakértok véleménye
szerint az akcidzassal a cégek alulértékelik magukat, kollégaikat, termékeiket, de a kivana-
tos profit is elmarad, hiszen az arakcio egyenes kovetkezménye az arrés csokkenése. Ter-
mészetesen néhany akcié mindig lehet, de visszatetszo a tul sok leértékelés €s a vevok ré-

sz€rol is bizalmatlansagot sziil.

6.4.8. Levélreklam (DM)
Lassan kimegy a divatb6l a postai levél, éppen ezért hatasos lehet, ha egy cég visszatér a
régi, jol bevalt papir alapu, személyre sz016 reklamlevelezéshez. Nem minden DM levél 6lt
klasszikus levélformat, mert ide tartoznak a megszemélyesitett szordlapok vagy a névre
sz616 katalogusok is. A Magyar Posta szolgéltatasai kozott is szerepel a DM (Direct Mail).
A posta szerint érdemes a direkt marketinget igénybe venni, mert

— széles eszkdzrendszert foglal magaban

— barmilyen szolgaltatas, termék kommunikaciojahoz alkalmazhat6

— interaktiv: a vevd visszajelezhet, azaz kérhet tovabbi informéciot
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— személyre sz616
— bizalmas (az elad6 ajanlatanak részleteit a versenytarsai nem ismerhetik)

— nyomon kovethetd, igy a reklam altal kivaltott hatds mérhetd.

A DM leveleket, azaz a névre szolo, postai Gton kézbesitett kozvetlen leveleket 11
kertészeti aruda hasznalja marketing célbol. Ok jellemzéen sajat weboldallal is rendelkez-
nek, melyek egy része okostelefonra is optimalizalt. Nyolcan koziiliik a Facebook céges

oldalain is kommunikélnak, 6ten pedig YouTube csatornat is lizemeltetnek.

6.4.9. Egyéb marketing eszk6zok
Lehetdséget adtam a kérddiv kitdltdinek, hogy a tizes listan nem szerepld, de altaluk hasz-
nalt marketing eszkdozoket megnevezzék. A kovetkezd valaszok sziilettek:

— negyedéves ujsag

— molind

— Google AdWords

— Ujsag hirdetések

— Honlap

— Reklam helyi tv-ben
A felsorolasban tobb olyan tétel is szerepel, amelyekre a késdbbiekben kitérek. Hét olyan
valasz is érkezett, hogy nem hasznalnak egyetlen olyan eszkozt sem, amely a listdban sze-
repel. Ezek a cégvezetOk mindegyike kiskereskedelmi profillal is rendelkezik és csak egyi-
kiik szamara fontos nagyon a marketing, a tobbiek kozepes fontossdgunak tartjak cégiik

szamara a marketing tevékenységet.

6.5. AZ ONLINE, CEGES MEGJELENESI FORMAK VIZSGALATA

Ebben a részben megprobaltam egy csokorba gytijteni azokat az online megjelenési lehetd-
ségeket, amelyek véleményem szerint leginkabb alkalmasak marketing célokra a kertésze-
tek szempontjabol. 65 kitolt6tdl 134 valasz érkezett, ami azt jelzi, hogy a kertészeti arudak
tobbsége fontosnak tarja a vilaghalon torténd megjelenést, részvételt és kommunikaciot.
Csupan 5 olyan cég volt, aki a felsorolt online megjelenési formak egyikét sem hasznalja.
Ezek a cégvezetdk 50 millio forint alatti bevételt realizaltak a 2013-as lizleti évben és a
marketinges kiadasaik is az atlag alatt maradtak. Nyolc elembdl allo listat készitettem a

kérdéses megjelenési formakkal kapcsolatban, melyet a /3. abra szemléltet.
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Egyik sem
Foursquare
Twitter

You Tube csatorna
Linkedin

Facebook vallalkozoi oldal

Sajat mobilaplikacio

Okostelefonra optimalizalt...

Sajat tulajdonud weboldal

13. abra: Online, céges megjelenési formak hasznalata

Forras: Sajat készités

6.5.1. Sajat tulajdonu weboldal és mobil alkalmazas

A kertészeti vallalkozasok is nagy hangsuly fektetnek webes megjelenésiikre, melyet mi
sem bizonyit jobban, mint az, hogy 59 cég sajat weboldalt is lizemeltet és csupan hatan
vannak azok a cégvezetdk, akik jelenleg nem rendelkeznek honlappal.

Az 59 weblaptulajdonos k6zott 12 mar okostelefonra is optimalizaltatta weboldalat,
amely figyelemre méltd eredmény. Egyre tobb cég ismeri fel az okostelefonok és tablagé-
pek nyujtotta lehetdségeket, de egyeldre csak kis hanyaduk aldoz arra, hogy a fejlodé mo-
biltechnologiat lekovesse.

Orvendetes, hogy harom cég mobil-applikaciot is készittetett. A kutatds nem tért ki
az alkalmazas tipusédra, de a kertészeti szegmensben altaldban webdruhazakhoz szoktak
ilyen applikaciokat késziteni. A masik gyakori eset, hogy a meglévé weboldal nem opti-
malizalhaté rentabilisan mobileszkdzre, ezért az informatikusok az alkalmazas elkészitését

javasoljak, amely reklam célra is j61 hasznosithato.

6.5.2. Kozosségi oldalak, kozosségi média
Ebben a fejezetben a kozosségi halozatok és a kozdsségi média kertil teritékre, mely kife-
jezéseket gyakran szinonimaként hasznéljak. A fogalmak tisztdzasahoz ,,A Facebook kora”

cimil kdnyvet vettem segitségiil, mely az internetes k6zosségi halok felhaszndlasat tiizte ki
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célul piackutatashoz, értékesitéshez és innovaciohoz. A sikerkonyv szerzdje szerint ,,/...J]A
kozosségi halozatok a kozosségi média sokféle formajanak teret adnak, ugyanakkor a ko-

zosségi mediumok (kommunikdcios csatornak) a kozossegi webhelyeken kiviil is léteznek.”

(Shih 2011. p. 38.)
6.5.2.1. Facebook, Twitter, LinkedIn

Gyakran felmeriil a kérdés, hogy a Facebookra, a Twitterre vagy a LinkedInre érdemes fel-
iratkozni. Akkor tudunk helyesen donteni, ha mar tudjuk, mit szeretnénk elérni, mi a cé-
lunk a k6zosséghez valo csatlakozéssal. Clara Shih — az elébb idézett konyv szerzdje — sze-
rint akar mindharom helyen jelen lehetiink, de valoszinii, hogy eltérd befektetéssel.

A Facebook a legnagyobb, a legtobb aktiv felhasznalot magaénak tudhatod kozosségi
webhely, mely magancélra és tizleti felhasznalasra is ajanlott. A Twitternek kevesebb tagja
van, de minden bejegyzés nyilvanos és kereshetd, tehat a potencialis vasarlok is konnyeb-
ben elérhetok. A LinkedIn kizardlag iizletemberekre koncentrdl. Munkaerd-toborzasra
szoktak hasznalni, de alkalmas az {izleti vallalkozasok kozotti (business-to-business, B2B)
kapcsolattartasra és lizletkotésre is.

A megvizsgalt cégek kozott 42 rendelkezik a Facebookon céges oldallal, ami szintén
alatdmasztja a Facebook népszeriiségét. A Facebook kifejezetten alkalmas a fogyasztoi
kapcsolattartasra és B2C (business-to-consumer) iranyu kereskedelmi célokra.

A Twitteren ligyfélszolgalatot is lehet miikddtetni, szintén jo1 hasznalhaté B5S2C kap-
csolattartasra. Hazdnkban még kevésbé népszerti, a kertészeti cégek koziil is csupan két
vallalkozas regisztralt rajta.

A LinkedIn hatranya, hogy tul sziik a kozonség €s a részvétel korlatozott. A B2B, te-
hat a vallalatkozi kapcsolatok az erdssége, talan emiatt sem taldlunk a valaszadok kozott

LinkedIn tagsaggal rendelkezot.
6.5.2.2. AYouTube

A YouTube csatorna akkor ér valamit, ha sok feliratkozonk van, mert a tobb feliratkozo
magasabb nézettséget és magasabb bevételt eredményez. A YouTube filmek elézetese ki-
valoan alkalmas feliratkozok gyiijtésére. A magasabb bevétel mellett a nagyobb ismeretség
is hasznos, mert tobben ismerik meg vallalkozdsunkat, szolgaltatdsainkat, ami még t6bb
profitot hoz. A YouTube videok kdnnyen beagyazhatok a Facebook-ra és a weboldalunkra
is. A YouTube csatornat 9 cég hasznalja a 65 megkérdezett kertészeti vallalkozas koziil.
Mind a 9 cég részérdl a cégtulajdonos valaszolt a kérdésekre. K6zos vonasuk, hogy mind

sajat weboldallal, mind Facebook vallalkozoéi oldallal rendelkeznek, van cégtablajuk, név-
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jegyik vagy cégkartyajuk, tovabba atlag feletti bevételt értek el és atlagosan még jobb

eredményt varnak a jovoben.

6.5.2.3. A Foursquare

A Foursquare nagyszerisége egy népszeril helymeghatarozo alkalmazéasban rejlik, mely
lehetové teszi a felhasznaldinak, hogy ismerdseik tudomasara hozzak az aktualis tartézko-
dasi helyiiket. A Foursquare felhasznal6i kiilonbozo virtualis jelvényeket, kitiintetéséket és
titulusokat kaphatnak, ha bejelentkeznek egy adott helyre. A vendéglaté ipari és a kereske-
delmi egységek egyarant jutalmazhatjak a hozzajuk gyakran betéréket csekélyebb ajandé-
kokkal, amely j6 vasarlasdsztonzé modszer lehet.

Két kertészet regisztralt a Foursquare-re, melyek sok kozos vonast mutatnak: infor-
matikai eszkozparkjuk meghaladja az atlagot, van Facebook vallalkozo6i oldaluk (és hirdet-
nek is rajta), van You Tube csatornajuk, sajat weboldallal és mobil-applikacioval rendel-
keznek, arbevételilk meghaladja a 3 milliard forintot és a marketinges kiadasaik is 1 milli-

ard forint felett alakult a tavalyi évben.

14. abra: A kozosségi médiak szimbolumai

Forras: http://www.okkoproject.nl/nieuws/20120402/okko-project-social-media
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6.6. ONLINE HIRDETESEK, MARKETING ESZKOZOK A GYAKORLATBAN

Kutatdsom online hirdetési szokdsokat feltérképezd részéhez értem. Kilenc elembdl allo
listat kaptak a kérd6iv alanyai, melyen akar tobb online hirdetési format is megjeldlhettek.
A 65 kitoltétol 102 valaszt kaptam, mely alapjan elkészitettem a 15. dbran lathat6 diagra-

mot.

Egyik sem

Sajat blog vagy forum
Webanalitika (PI. Google...

Virusmarketing

Linképités

Keresémarketing

Aranyoldalak online

Mobilreklam

Google AdWords

Facehook hirdeteés (fizetds)

15. abra: Online hirdetési formak és marketing eszkozok alkalmazasa
Forras: Sajat készités

6.6.1. Facebook hirdetések

A lista els6 elemét 18 vallalkozas jelolte meg, ami a Facebook népszertiségére utal. A ko-
z0Osségi oldal tobb millid regisztralt taggal rendelkezik Magyarorszagon is, ezért sok cég
hajland6 az itt megjelent hirdetésekért fizetni. A Facebookon lehetéség van a
hipercélzasra, azaz a konkrét feltételeknek megfeleld kozonség megcélzasara. A hirdetdk
olyan jellemzdékre kulcsszavak megadasaval célozhatnak meg profilokat, mint a felhaszna-
16 munkahelye, neme, kora, iskolai végzettsége, foldrajzi tartdzkodasi helye, csaladi alla-

pota vagy kedvenc id6toltése, érdeklddési korei. Nagyon hatékonyan hirdethetnek tehat a
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vallakozasok a Facebook-on és mar néhany ezer forintos koltségkerettel is érdemes bele-

vagni az értékesités tdmogatasa végett s a profitndvelés reményében.

6.6.2. Google AdWords és Analytics

A Google cég két programjat egyiitt vizsgalom. Vegyiik eldszor az AdWords-6t gorcso ala.

Az AdWords program segitségével elérhetjiik a felhasznalokat, amikor szavakat vagy kife-

jezéseket keresnek, illetve a vallalkozasunkhoz kapcsolodo témaja weboldalakat bongész-

nek. Fizetett hirdetéseink megjelenhetnek a Google-on, valamint annak partner-

webhelyein. A kattintasokon alapuld ajanlattétel esetén csak akkor kell fizetniink, ha a mi

hirdetésiinkre kattintanak.

A Google cég hirdetési szolgaltatasat a fejlesztok igy jellemzik:

— Az AdWords, a Google online hirdetési programja lehetdvé teszi az 1) ligyfelek eléré-
sét és a vallalkozas fejlodését.

— Megvalaszthato a hirdetések megjelenési helye, beallithatd a legmegfelelobb koltség-
keret és mérhetd a hirdetés hatésa.

— Nincs minimalis koltési kotelezettség. A folyamat barmikor sziineteltethet6 vagy leal-
lithato

A Google AdWords szolgaltatasat 19 valaszado vette eddig igénybe. A 19 cég nagyon ve-

gyes képet mutat, de mindegyiket a kinalt kertészeti szolgaltatasok sokszintisége jellemzi.

A mobilreklamot egyeldre egyetlen megkérdezett cég sem probalta még ki, valdszinii,

hogy még kevesen tudjak, hogy a Google AdWords erre is jo.

A kérdoiv kitoltdi koziil 9-en nyilatkoztak, hogy hasznalnak web-analizalo progra-
mot, példaul Google Analytics-et. A Google Analytics egy specialis nyomkovetési eszkdzt
kinal az internetes jelenléttel rendelkezd kisebb-nagyobb vallalkozasok szdmara egyarant.
Jelenleg ez az egyik leghatékonyabb internetes elemzé megoldés, amely mindenki szdmara
ingyenesen elérhetd. JOl hasznosithatjak a Google Analytics szolgéltatdsait a cégvezetdk,
akik megtudhatjak, hogy mely marketinges kezdeményezések a leghatékonyabbak. Meg-
ismerhetik a webhely pontos forgalmi adatait és informaciéhoz juthatnak a legértékesebb
vasarloi szegmensekrél. A Google Analytics a marketingszakemberek szamara is kinal ér-
tékes informaciokat a weboldal latogatoinak érkezési helyérdl, az adott webhelyen végzett
miiveleteikr6l, a konverziorol és a kulcsszavakrol. Megismerhetd, hogy mely online hirde-

tések vagy kreativ elemek a leghatékonyabbak.
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6.6.3. Aranyoldalak az interneten

Az Aranyodalak online feliiletén 10 cég hirdeti szolgaltatasait, vallalkozasat, melyek ko-
zOtt csupan egy cég nem rendelkezik sajat weboldallal. Az Aranyoldalakon hirdeték koziil
négyen a Google hirdetéseit is kiprobaltadk mar, szintén négyen koziiliik a Facebookon is

reklamoztak.

6.6.4. Keresémarketing

A keresdmarketing az online marketing egy fajtadja, ami eszkozeivel egy weboldal lathato-
sagat akarja novelni a keresok taldlati oldalain. A kereséskor egy talalati listat kapunk azon
weboldalakrol, melyek a keresd szerint megfelelnek a keresett kulcsszonak, kereso kifeje-
zésnek. 9 cég hasznalja ki ezt a tipusi marketinges lehetdséget. Ez a 9 cég, atlagon feliili
informacios technologiai eszkozoket birtokol €s a tobbieknél optimistabb, mivel nyolcan

nyilatkoztak azt, hogy jobb iizleti eredményeket varnak jovore.

6.6.5. Linképités

A marketingesek jo tudjak, hogy a kdzvetlen latogatoszerzés €s a jo6 Google pozicio eléré-
s¢hez nélkiilozhetetlen a linképités, mint online marketing miivelet. Nem csak az a fontos,
hogy a linkekbdl latogatokat szerezziink, hanem az is, hogy keresGoptimalizalasi szem-
pontbol minél tobb, minél relevansabb €s minél magasabb PR értékkel bird linket szerez-
ziink. A kertészeti vallalkozasok koziil 5 cég valasztotta ki a linképitést a felsorolt elemek
koziil. Ez az 6t cég weboldallal és Facebook oldallal is rendelkezik, informatikailag fejlet-

tek és nagy hangsulyt fektetnek a marketingre,

6.6.6. Virusmarketing

A virusmarketing a gerilla marketing egyik fontos oldalaga. Alkalmazasaval lehet6vé valik
alacsony koltséggel, gyorsan és nagyon hatékonyan kommunikélni az internetes tarsada-
lom felé. Az a reklamiizenet, amely pontosan ugy terjed, mint a virus, csak épp az interne-
ten. Barmitdl kirobban, egyik ember a masiknak adja 4t onként, amiért semmiféle ellen-
szolgaltatast nem kap, ennél fogva kontrollalhatatlan és megallithatatlan. Egy olyan cég je-

161te ki a listabol, amelyik egy millié forint felett kolt marketingre.

6.6.7. Sajat blog vagy férum
A blog alatt olyan internetes bejegyzéseket értek, melyek folyamatosan frissiilnek egy
adott webhelyen. Lehet tematikus is, egy adott téma koré csoportositva. Kereskedelmi cé-

lokra is kivalo, bar kissé iddigényes és folyamatos, rendszeres kommunikaciot igényel.
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A forum a bloggal ellentétben nem annyira maganyos miifaj. A hozzasz6lasoktol és
az aktiv tagok wjabb és ujabb témafelvetéseitdl lesz igazan szines, fordulatos kommunika-
cids csatorna. Eszmecserére, lizenetkiildésre is hasznalhato. A kapott valaszok alapjan 9
cég ir blogot vagy lizemeltet forumot. Koziilikk csak két céget talaltam, ahol egy ember vé-
gez mindennemi marketing tevékenységet, a tobbi vallalkozo legalabb 2—5 fovel vagy 5-
nél is tobb marketinges kollégaval dolgozik, mely adatok jol tiikkrozik az iddigényességét

mind a blogirasnak, mind a forumozasnak.

6.6.8. Egyebek
A listat ezuttal is ki lehetett egésziteni. Az egyéb rovatban a kdvetkezdk szerepeltek: TV
reklam, Olx , Jofogas és radié reklam (Somogy megye). A két aprohirdetési oldalt keét-keét

cég is megemlitette.

6.7. HIRDETESI MODSZEREK GYAKORLATI ALKALMAZASA

A kutatdsi munkdm elemzésének a végéhez kozelediink. Utolsé témam — a kiilonféle hirde-
tési modszerek vizsgdlata — meglehetdsen szines €s sokoldali anyag lett. A 65 kitolt6tol
715 vélasz érkezett, ami a hirdetések népszertiségére és gyakori alkalmazasara enged ko-
vetkeztetni. A 16. abran az eddigiektdl eltéré abrazolasmodot alkalmaztam, mivel az osz-
tott sdv-diagrammal jobban szemléltethetd az egyes hirdetési tipusok alkalmazasanak gya-

korisaga.

6.7.1. A szorélapos hirdetés
A szordlapos hirdetéseket 25 vallalkozas, a teljes minta 38,5 szazaléka egyaltalan nem al-

kalmazza. A tobbi 40 cég évente legalabb egyszer szordlapozik.

6.7.2. Televizids hirdetés

A 16. dbrat tanulmanyozva megallapithatjuk, hogy sem az orszagos, sem a helyi televizi-
oknal nem gyakori a kertészeti arudék rekldmozasi hajlanddsaga. Mindossze egyetlen ker-
tészet hirdeti magat az orszagosan nézhetd televizios csatorndk egyikén. Legjellemzdébb az

évi egy-két alkalommal torténd illetve a szezondlis rekldamkampany.

6.7.3. Kozlekedési eszkozokon bérelt feliilet

A leggyakoribb ilyen reklam az autobuszokon lathatd. Nyugati mintara hazankban is egyre
tobb autdbuszon vagy egyéb kozlekedési eszkdzon lehet reklamfeliiletet bérelni. Jellemzo-
je a tobb hétig vagy honapig tartd reklamszerz6dés, mivel az egyszeri matricakészités par

ezer forint/négyzetméteres dija miatt a rovid ideig tartd reklimozas nem lenne rentébilis.
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60 cég még nem probalta ezt az innovativ marketinges lehetdséget, de a tobbi 6t valaszadd

korében sem tal gyakori, leginkdbb szezonalisan alkalmazzak.

6.7.4. Oriasplakat

56 cég még nem készittetett soha oridsplakatot. Inkabb alkalomszeriien vagy szezonalisan
hirdetik magukat azok a cégek, akik bejelolték a listan az éridsplakatos hirdetési format. Ez
a 9 cég nagyon sokféle mind az arbevételiiket, mind a marketinges kiadasaikat tekintve, de

mindegyik rendelkezik kiskereskedelmi profillal, weboldallal és cégtablaval is.

Szorélapos hirdetés

Televizios hirdetés (helyi)

Televiziés hirdetés (orszagos)

Kézlekedési eszkdzén beérelt felilet (pl. buszreklam)

Oridsplakat

Radidreklam (helyi)

Radioreklam (orszagos)

Ujsaghirdetés (helyi)

Uj saghirdetés (orszagos)

Szaklapokban, magazinokban hirdetés

Hirlevélkildés

0 20 40 60
m Soha . Evente 1-2 alkalommal
m Csak szezonalisan m Havonta
m Havonta tébbszér m Hetente vagy siribben

16. abra: Hirdetési modszerek és a hirdetések gyakorisaga

Forras: onlinekerdoiv.com
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6.7.5. Radioreklamok

Az orszagosan foghato radidallomasokon minddssze 4 cég hirdet, 6k a helyi radiok szol-
galtatasait is igénybe veszik. Tobbségében inkabb a helyi radidkat preferaljak a valasz-
adok. Osszesen 22 cég sugaroztat helyi radioban évente 1-2 alkalommal vagy szezondlis
jelleggel. K6zos vonasuk, hogy tobbféle szolgaltatast kinalnak és sokrétii marketing tevé-

kenységet folytatnak, tovabba technikailag jol felszereltek.

6.7.6. Ujsaghirdetések

Az orszagos médidkban kevesebb a hirdetd cég, de a helyi Gjsagokban torténd hirdetések
nagyon gyakoriak. A felsorolt hirdetési opcidk koziil a helyi sajtd toronymagasan vezet. A
65 kertészeti cég koziil 12 nem hirdeti magat semmilyen Gjsagban, 53 cég viszont tobb-

kevesebb gyakorisaggal reklamoz ilyen modon.

6.7.7. Szaklapokban, magazinokban torténé hirdetés

A kertészeti témaju szaklapokban még kevés cég hirdet, a megvizsgalt cégek egyharmada.
Az a 21 cég, amely hirdet a tematikus lapokban, az 4tlagnal magasabb marketinges kiada-
sokkal kalkulal. Van koztiik olyan, aki csak viszonteladdkat szolgal ki, tehat nagykereske-
delem a {0 tevékenysége vagy faiskolai lerakatot iizemeltet. A kiskereskedelem és nagyke-
reskedelem gyakori parositas, mellette tobben rendelkeznek faiskolaval €s ndvénytermesz-
tési szolgaltatassal. A tevékenységi kordket vizsgalva megallapithato, hogy azok a kerté-
szeti vallalkozéasok, akik novénytermesztéssel, sajat faiskolaval rendelkeznek, tobbet hir-

detnek szaklapokban, magazinokban, mint a tobbi vallalkozas.

6.7.8. Hirlevelek

A valaszadok koziil 47-en nem kiildtek még hirlevelet partnereiknek, vasarloiknak. A ker-
tészetekrdl elmondhato, hogy nem ostromoljak hirlevelekkel az arra feliratkozokat, inkébb
szezonalisan vagy havi rendszerességgel kiildenek ki elektronikus uton informaciokat, rek-

lamokat.

6.8. AKUTATAS ZARO GONDOLATA
A kutatasi eredményeket 0sszevetve megallapithatd, hogy a 15 legmagasabb éves bevételt
nyilatkozok az atlagos arudéknal tobbet forditottak marketingre és az elkoltott forintokat
nagyon Otletesen, tobbféle hirdetésre, tobbféle médidra és sajtora elosztva koltotték el.

A nyomtatott arculati elemeket eldszeretettel hasznaljak, figyelnek a kiilséségekre,

ezért cégtablakon, sajat jarmiivon is reklamozzak magukat. Informatikailag fejlettebb esz-
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kozparkkal rendelkeznek, mint az atlagos kertészetek. Az online marketing eszkdzok al-
kalmazasaval is élen jarnak, nem ismeretlen eldttiik a Facebook, a Google vagy a web-
analitika. A ,,TOP15 ,,vallalkozasnal a marketing altaldban csapatmunka, minimum 2-5 {6
vagy 5-nél is tobben marketingeznek.

Kertészetek vezetditol gyakran hallom, hogy majd akkor hirdetek, ha tobb lesz a be-
vétel és megengedhetem magamnak. Sajnos ez nem igy mikddik. A hirdetés befektetés,
amely megtériil. A keveset hirdetd €s a marketingre az atlagnal kevesebbet kolté cégeknek
mindenképpen javaslom a marketinges koltségvetésiik és a marketing tevékenységiik at-
gondoldsat. Pénz nélkiil is van bdven lehetdség a profit novelésére, gondoljunk csak John
Stanley tanacsaira!

Az eredményesebb cégek a kozosségi médidban is erdteljesebben jelennek meg,
melynek teljesen ingyenes funkcioi is vannak, mégis hatékonyak. A marketingre aldozott
id6 — kutatasom szerint is — busasan megtériil. A vallalkozasok vezetdinek nem kell mindig
anyagi aldozatot hoznia akkor, amikor marketingrél van sz6. A munkaidd jobb kihasznala-
saval, a feladatkorok atcsoportositasaval és a feladatok megosztasaval a kertészek is hata-
sos marketing tevékenységet tudnak végezni a tudasuknak, képességeiknek, affinitasuknak
megfelelden.

A dolgozatom mellékletei kozott harom kereszttablazat talalhat6, melyekbdl kiolvas-
hatok a kertészeti arudak marketinges szokasai, bevételeinek alakulasa és a marketinges ra-
forditasok kozotti kapcsolatok, Osszefliggések. Sajat tapasztalatbol is tudom, hogy néhany
szazalékos marketinges koltségnovekedéssel tobb millid forintos bevétel-ndvekedés érhetd
el. A kutatasi eredmények is azt bizonyitjak, hogy az atlagnal nagyobb bevételt produkalo
aruddk marketinges kiadasai sem térnek el jelentésen az orszagos atlagtol. Erdemes tehat a
konyveldvel konzultalni, megvizsgalni a tavalyi iizleti évet, megnézni mennyi volt a nettd
arbevétel. Mindezek ismeretében kialakithatd a marketinges koltségkeret, mely a jol telje-
sitd kertészetek korében a tavalyi év nettd arbevételének 2-3 szazaléka. A legjobbak nem
sajnaljak hat sem az id6t, sem a pénzt, sem a szaktudast cégiik marketing tevékenységéhez,
hiszen jol lathato, hogy a befektetett munkanak és energianak megvan az eredménye, mely

szamokban is jol mérhetd.
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7. FORGALOMNOVELO OTLETTAR

Végezetiil még néhany olyan — kdnnyen kivitelezhetd és ingyenesen vagy kis anyagi rafor-
ditassal megvalosithatd — Gtletet gylijtottem Ossze, melyek hatékonyan emelhetik a vasarla-
si kedvet és a kertészeti aruda forgalmat, a kereskedé profitjat.

A mindig friss hatést kelté arukindlatnak oriasi szerepe van. A ndvényeket gondozni,
apolni és szlikség szerint tisztogatni kell. Nagyon lehangol6 tud lenni a leviragzott, elsza-
radt, megbarnult novény. Inkabb arazzuk le az értékcsokkent novényeket vagy selejtezziik
le azokat, de ne rontsa az 0sszképet! Dolgozatom ciméhez hiven ehhez a témahoz is kap-
csolhato profitnovelési otlet: A levirdgzott, értékesitésre alkalmatlan, de egyéb ,,hibaval”
nem rendelkez6 viragokat (példaul krizantémokat) adjuk oda egy kozhasznu alapitvany-
nak. Biztosan taldlunk olyan szervezetet a kozeliinkben, akik szivesen oriilnek barmilyen
novénynek. Kozhaszni szervezetek tdmogatasa esetén a tamogatas értékének 20 széazalé-
kaval (legfeljebb az addzéas eldtti eredmény mértékéig) csokkenthetd az adozas eldtti
eredmény. K6zhasznl szervezettel kotott tartdés adomanyozasi szerz0dés esetén a juttatas
értékének tovabbi 20 szazaléka szintén csokkentd tétel.

Ajanlatos kiirni az aktualis névnapokat. Sokan a kertészet pénztaranal dobbennek ra,
hogy szeretteiknek, barataiknak névnapja van és jo lenne valami szép novénnyel, virdggal
meglepni 6ket.

Az aktualis eseményeket, trendeket kovessiik nyomon! Ne féljiink a szinektdl! Idon-
ként hasznaljunk kirivd szineket, mintdkat vagy meglepd szindsszeallitasokat. Nalunk is
lehetnek ,,vilagbajnok” novények, a honap szépe (pl. egy virag), az évszaknak megfeleld
szezon divatszine.

Tablaval jelolhetjiik az illatos novényeket, biztatva a vasarloinkat, hogy szagoljak
meg. Amennyiben nincs j6 illat egyes részeken, tegyiink oda illatgyertyat vagy illatositot!

",

A mimézanal hatasos lehet az ,Erints meg!” — felirat tdbla. Amiota kitettiik, azéta meg-
sokszorozodott az eladott mimo6zak szama.

Nézziink koriil a padlason vagy a lomok kozott, jarjunk zsibvasarra! A régi iitott-
kopott varrogépek, komodok, ajtok, ablakok mind felhasznalhatok a kertészeti arudak de-
korécidindl, akarcsak a raklapok, zoldséges ladak. Egy kis csiszolas vagy festés €s maris

kész a rusztikus dekoracid.
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8. OSSZEFOGLALO

Az elmult 5 évben kertészeteink dinamikusan fejlédtek, bevételiink szépen noveke-

dett és a szakma is felfigyelt rank, évrél-évre elnyerjiik a MAKERT Kivalo Aruda cimet.

Kutatasom, el6z6 tanulmanyaim, szakmai tapasztalatom és a dolgos mindennapok

tanulsagat pontokba szedve igy Osszegezném a kertészetek ,,idealis” menedzselését, érték-

teremtd folyamatait €s marketingtevékenységét:

[zléses kertészet aruda kialakitasa j0 mindségli novényekkel, kertészeti kiegészi-
tokkel

Tomegkozlekedeési eszkozokkel is megkozelithetd helyszin, az autdval érkezdknek
elegend6 parkolo

Tajékoztatd és informacios tablak, feliratok, molindk, szines jeltablak kihelyezése
Tiszta, rendezett, igényes kornyezet, szép €s Otletes dekoracios megoldasokkal
Megfeleloen képzett, vevok altal konnyen észlelhetd, baratsagos személyzet tetsze-
tds formaruhaban

Pihend padok, jatszdsarok, mellékhelyiségek a vevok kényelme érdekében
Gordiilékenyen miikodo, gyors pénztar, vonalkddos rendszerrel

Fejlett logisztika, modern irodai, miiszaki hattér készletnyilvantartassal
Torzsvasarloi kartya, kuponok, bonok alkalmazasa, mérsékelt akciozas mellett

A termékek gondos csomagolasa, igény szerint diszcsomagolas

Korszerli — lehetéleg mobiltelefonra is optimalizalt — weboldal, kapcsolodd kozos-
ségi oldalakkal, ingyenes WiF1i biztositasa

Kapcsolattartas a vasarlokkal, korszerii tigyfélszolgalat: telefonon, e-mailben, ko-
z0sségi oldalakon

Folyamatos vevétajékoztatas, informacioszolgaltatas a weboldalon, a kozosségi
médidn keresztiil és hirlevelek segitségével

Rendszeres, atgondolt reklamozas a helyi radidban, TV-ben, Gjsdgokban

Egyedi hirdetési megoldasok, mint pl. buszreklam, rendezvények szponzoralasa

PR cikkek, szakmai tandcsok, szakértdi rovatok a kiilonb6z6 regionalis ujsdgokban
Kertészeti vasarokon, kiallitasokon, konferenciakon torténd aktiv részvétel

Végiil, de nem utols6 sorban egy j6 konyveldvel és ligyvéddel kiegészitett me-

nedzsment!
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Ugy gondolom, az a magyar kertészeti aruda, amelyik az elézekben felsorolt javas-
latokat megfogadja, mar sikerre van itélve. Véleményem szerint optimistan kell hozzaallni
a dolgokhoz, nem érdemes a sikertelenséget kiils6 tényezdkre fogni. A kedvezétlen iddja-
ras, a politikai helyzet vagy a gazdasagi valsag nem jelenthet megoldhatatlan problémakat

¢s minden szdmunkra hatranyos helyzetbdl is lehet elonyt kovacsolni. Nekiink sikertilt!

47



IRODALOMJEGYZEK

Szakirodalom

Agardi 1. (2011): Kereskedelmi marketing és menedzsment. Akadémiai Kiado, Budapest
pp. 50-67.

Bényai E. — Novék P. (2011): Online iizlet és marketing. Akadémiai Kiad6, Budapest pp.
92-203, 247-249.

Banyai E. (2000): Internet a vallalati marketingben. Marketing & Menedzsment 1. sz., 24-
27.

Bauer A. — Beracs J. (1998): Marketing. BKE AULA Kiado, Budapest
Béhm 1. (1994): Vallalkozasok pénziigyi tervezése, Novorg Kft., Budapest

Beracs J. — Lehota J. — Piskoti I. — Rekettye G. (2004): Marketingszemlélet a gyakorlatban.
KJK-Kerzsov, Budapest, pp. 197-214.

Bir6 T. — Kresalek P. — Pucsek J. — Sztano 1. (2007): A vallalkozasok tevékenységének
komplex elemzése. Perfekt Gazdasagi Tanacsado, Oktato és Kiado Zrt., Budapest

Czibik A. — Mako A. — Téoth 1. J. (2010): Vallalati valaszok a gazdasagi valsagra — a ma-
gyar eset. MKIK Gazdasag- és Vallalkozaselemzd Intézet, Budapest

Csath M. (2004): Stratégiai tervezés és vezetés a 21. szazadban. Nemzeti Tankonyvkiado,
Budapest

Fazekas I. — Harsanyi D. (2006): Marketingkommunikacio, Szokratész Kiilgazdasagi Aka-
démia, Budapest

Hochmann L. (2010): A fogyasztéra hangolva. Akadémiai Kiad6, Budapest p.11, pp. 75—
106.

Illés I. — Dr. Szabd 1. (2002): Tarsasagok pénziigyei. Saldo Pénziigyi Tandcsado ¢€s Infor-
matikai Rt., Budapest

Kotler P. — Lane Keller K. (2008): Marketing-menedzsment. Akadémiai Kiado, Budapest
pp. 39-53.

Kotler P. — Lane Keller K. (2008): Marketing-menedzsment. Akadémiai Kiado, Budapest
pp. 39-53.

Masuda, Y. (1988): Az informacids tarsadalom, mint posztindusztrialis tarsadalom.
OMIKK, Budapest.

Miller, J. S. (2003): High tech and high performance: managing appraisal in the
information age. Journal of Labor Research, p. 3, pp. 411-420.

Némethné T. Zs. (2012): Marketing informacioés rendszerek elmélete és gyakorlata
pp.103-13.

Neumann J.—Boda D. (2010): A valsag hatasa a véllalatok gazdalkoddsara. Magyar Tudo-
manyos Akadémia, Kozgazdasdg- és Regionalis Tudoméanyi Kutatokdzpont, Koz-
gazdasag- Tudomanyi Intézet

Papp-Vary A. (2007): Markaépités, mint a modern marketing egyik kulcseleme

Personnel: Suggestions for Job Searches, Business Communication Quarterly, 72. évf., 1.
szam, pp. 98-113.

Piroska Gy. (2011): Egy hajoban eveziink. Piroska Gyula Tréning Kft., Budapest

48



Roberts, S. J. — Roach, T. (2009): Social Networking Web Sites and Human Resource
Shih C. (2011): A Facebook kora. Kiskapu Kiado, Budapest pp. 38—47, 477.

Simai M. (2008): A vilaggazdasdg a XXI. szazad forgatagaban. Akadémiai Kiado, Buda
pest

Svéhlik Cs. (szerk.) (2007): Marketing a 21. szazadban — Kihivasok, trendek, szemléletval-
tas. KHEOPS Automobil-Kutato Intézet, Mor, pp. 91-132.

Todaro, M. P. — Smith, S. C. (2009): Economic Development. Tenth Edition. Harlow, Eng-
land

Vagasi M.(2007): Marketing — stratégia ¢s menedzsment. Alinea Kiad6, Budapest pp. 9—
73.

Veres Z. (2009): Szolgaltatasmarketing, Akadémiai Kiad6 Zrt., Budapest

Forrasok
https://www.posta.hu/direkt_marketing/belfoldi_direkt_marketing/mi_a_dm (letoltve
2014.10.10.)

KSH STADAT - https://www.ksh.hu/docs/hun/xstadat/xstadat_evkozi/e_oni001.html (le-
toltve 2014.10.20.)

Jogszabalyok

2011. évi CLXXV. torvény az egyesiilési jogrol, a kozhasznl jogallasrol, valamint a civil
szervezetek miikodésérol és tdmogatasarol.

2006. évi V. torvény a cégnyilvanossagrol, a birdsagi cégeljarasrol és a végelszamolasrol
http://net.jogtar.hu/jr/gen/hjegy_doc.cgi?docid=A0600005.TV &celpara=7#xcelparam
(letoltve 2014.10.12.)

Internetes forrasok

Kertészeti tanfolyamok:
http://kertpont.hu/index.php?menu=hobbikertesz_tanfolyamok(letoltve 2014.10.21.)

A CRM bevezetésének alapszabalyai:
http://www.minicrm.hu/kb/a-crm-bevezetes-alapszabalyai/ (letoltve 2014.10.22.)

A Direct Mail:
http://www.direct-mail.hu/ (letdltve 2014.10.24.)

A YouTube csatornakroél:

https://motivator.ma/blog/trend/mire-jo-marketing-szempontbol-a-youtube-filmek-
elozetese/ (letoltve 2014.10.24.)

Google AdWords szolgaltatas:
https://support.google.com/adwords/answer/1704410?hl=hu (letoltve 2014.10.25.)

A kozosségi médiak szimbolumai: http://www.okkoproject.nl/nieuws/20120402/okko-
project-social-media (letoltve 2014.10.28.)

49



MELLEKLETEK



1. MELLEKLET: KERDOIV

Kertészeti arudak marketingtevékenysége

e et vagyok, a ... Egyetem
.................................... Karanak végzd6s hallgatéja. Tudomanyos kutatdasom
témaja a magyar kertészeti arudak forgalomnovelése XXI. szazadi marketing
modszerekkel.

Kérem, segitse munkamat valaszaival! A kérddiv kitoltése dnkéntes és minddssze 6-
7 percet vesz igénybe. Az egyéni informacidkat bizalmasan kezelem, dolgozatomban
Osszesitve, egyedileg nem beazonosithaté médon elemzem és mutatom be.

Kdszdndm segitsegét!”

Megjegyzés: az eredeti kérddiv szamitdogépes felhaszndlasra késziilt, kizardlag online médon
volt elérheté 2014. oktober 01-td1 26-ig.

A kitoltd alanyok képernydjén egyszerre csak egy kérdés €s az ahhoz tartoz6 valaszlehetdse-
gek jelentek meg. A mellékletben talalhato kérd6iv az online-kerdoiv.com weboldalrol lett
exportalva PDF formatumban. A dolgozat formai el6irasai megkovetelik a mellékletek oldal-
szamozasat, ezért atkonvertaltam Word alloméanyba a kérddivet, igy a design elemek nem

jelenithet6k meg, csupan a szoveges rész.

Kérdések:

1. Melyik profil illik cégiikre? (t6bb valasz is lehetséges)

O Kiskereskedés

I Nagykereskedés

[ Faiskola

0 Novénytermesztés
[ Novénykolcsonzés
O Kerttervezés

O Kertépités

O Kertfenntartas

O Parkfenntartas

O Ontozés-, tétechnika
O Webshop

[0 Hazhozszallitasi szolgaltatas



2. Részt vesznek-e szakmai kiallitasokon, vasarokon vagy borzéken?

O Soha

O Ritkabban, mint évente

O Evente egyszer

O Evente tébbszoér

O Eddig még nem, de tervben van

3. Milyen kedvezményre jogositd kartyat fogadnak el? (tébb valasz is lehetséges)

L] Sajat torzsvasarloéi kartya

[0 Megyekartya (pl. Pannon Lapoké)

LI Lyoness

1 Semmilyen kedvezményes kartyat nem fogadunk el

Egyéb:

4. Melyik -sajat logoval ellatott- arculati elemet hasznalja cége az alabbiak

ko6zul? (tobb valasz is lehetséges)

O Levélpapir
O Szamlapapir

L] Boriték
O Dosszié, mappa

I Névjegy / cégkartya
[ Cégtabla

[ Sajat grafikas auté
O Egyik sincs

Egyéb:

5. Milyen marketing eszk6zoket hasznal cége az alabbiak koziil? (tobb valasz is lehetsé-
ges)

0 Nyomtatott arjegyzék

[ Szines termékkatalogus

L1 Sajat CD vagy pendrive (elektronikus katalogus, képgaléria stb.)
[0 Tanfolyamok vagy rendezvények a vasarléknak

[ Szérdlap

L] Sajat kupon

0 Ajandékutalvany

[0 CRM (Ugyfélkapcsolat-kezelés)



1 Akcidzas
L1 DM (kozvetlen levél)
L Egyik sem

Egyéb:

6. Melyik online, céges megjelenési format hasznaljak az alabbiak koziil? (t6bb valasz is
lehetséges)

[ Sajat tulajdonu weboldal

1 Okostelefonra optimalizalt weboldal
[ Sajat mobilaplikacié

[ Facebook vallalkozéi oldal

O Linkedin

O You Tube csatorna

O Twitter

J Foursquare

L Egyik sem

7. Melyik online hirdetési format illetve marketing eszk6zt hasznalja cége az alabbi-

ak kozil? (tobb valasz is lehetséges)

O Facebook hirdetés (fizetés)
O Google AdWords
[ Mobilreklam

O Aranyoldalak online

O Keresdmarketing

O Linképités

O Virusmarketing

O Webanalitika (Pl. Google Analytics)
[ Sajat blog vagy férum

O Egyik sem

Egyéb:



8. Melyik hirdetési moédszert és milyen rendszerességgel hasznalja cége az

alabbiak kozil? (tobb valasz is lehetséges)

] Hetente
Evente 1-2 Csak Havonta
alkalom-
Soha mal szezonalisan Havonta toébbszér vagy
s(rib-
ben
Szérélapos hirdetés 'e) O
Televiziés
hirdetés (helyi) O © © © © ©
Televiziés
hirdetés (orsza-
gos) O o) o) o) o) o)
Kozlekedési
eszk6zon  bérelt o o o o o o
feltlet (pl.
Buszreklam
Oriasplakat & < @ @ 0 o
Radidéreklam (helyi) - o - -
Radidéreklam (orsza- 8 ©
gos) Ujsaghirdetés © © © © ©
(helyi) Ujsaghirdetés © o & o & o
(orszagos) O O O ) @) O
Szaklapokban,
magazinokban
agaz O O 0
hirdetés
Hirlevél-kiildés o o0
9. Kérem, jelolje be az alabbi felsorolasbol, melyik informaciés technologiai

eszkozt alkalmazzak! (tobb valasz is lehetséges)

O Szamitogép

[ Okostelefon

O Tablet

U Laptop

[0 Adatgyiijtd

[ Vonalkédolvasé

[ Egyiket sem hasznaljuk



10. On mennyire tartja fontosnak cégiiknél a marketing tevékenységet?

Nem fontos Kevésbé fontos Koézepesen fontos Fontos Nagyon fontos
@) @) o o @)

11. Kérem, adja meg, hogy Onoknél hany 6 foglalkozik marketinggel!

1 2-5 Tobb mint 5
@) o o

12. Mi az On cégben betéltétt pozicioja?

O Tulajdonos, cégvezetd
O Uzletvezetd
O Marketinges

13. Kérem, adja meg, hogy nagysagrendileg mennyi volt a cég el6z6 éves arbevétele!

O 0-50 M Ft

O 50-100 M Ft

O 100-500 M Ft

O 500-1000 M Ft
O 1000 M Ft felett

14. Kérem, becsiilje meg, hogy mennyit kéltétt tavaly marketingre! (PI. Gjsaghir-
detések, nyomdai kiadvanyok, radios és tv-s reklamok, plakatok stb.)

O 0-100.000 Ft

© 100.000-250.000 Ft

© 250.000-500.000 Ft

© 500.000-1.000.000 Ft
© 1.000.000-3.000.000 Ft

O 3.000.000 Ft felett

15. Mire szamit lizleti szempontbol a kozeljovében?

O Nem varok jelentos valtozast.
O Rosszabb lesz az uzleti év, mint tavaly.
O Jobb eredményt varok, mint tavaly
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2. MELLEKLET: A 0-100.000 FT KOZOTTI MARKETINGES KIADASSAL RENDELKEZOK

JELLEMZOI

A marketing

Marketinggel

Eves nettd

Varakozas a kovetkezé

Kedvezményes kartya elfo-

Valaszad6 | fontossaganak| foglalkozék arbevétel N .
Ay s lizleti évet illet6en gadas
megitélése létszama 2013

Tulaj N arok jelentds val- et
u'aJdonol.?, Nagyon fontos 1 0-50 M Ft emvaro J,e entos va Sajat torzsvasarldi kartya
cégvezetd tozast.

Tulaj N arok jelentds val- il ki 5
u'aJdonol.?, Fontos 9.5 0-50 M Ft em varo J'e entds va Sefnml'yen edvezményes
cégvezetd tozast. kartyat nem fogadunk el

Tu’IaJdonol.?, Fontos 1 0-50 M Ft Ross/zabb. lesz az Uzleti Se[nmltlyen kedvezményes
cégvezetd év, mint tavaly. kartyat nem fogadunk el

Tu’IaJdonol.?, Fontos 1 0-50 M Et Jobb ergdmenyt varok, Se[nmltlyen kedvezményes
cégvezetd mint tavaly. kartyat nem fogadunk el

Tulaj 5 arok il ki 5
u,ajdono:f,, Fontos 1 50-100 M Ft Jobb er(.edmenyt varok, Se[nmllyen edvezményes
cégvezets mint tavaly. kartyat nem fogadunk el

Tulajdonos, | Kozepesen 25 [100-500 M Ft | N VarokJelentBs val-| - oout torasvasarlo kartya
cégvezets fontos tozast.

Tulajdonos, | Kevésbé fon- Nem varok jelentds val- e i et
u, J ; ves 1 0-50 M Ft v J, v Sajat torzsvasarldi kartya
cégvezetd tos tozast.

Tu,IaJdonol.?, Nagyon fontos 1 0-50 M Et Jobb ergdmenyt varok, Se[nmlllyen kedvezményes
cégvezets mint tavaly. kartyat nem fogadunk el
Tulajdonos, | Kevésbé fon- Nem varok jelent6s val- | Semmilyen kedvezményes

. X« 1 0-50 M Ft . ‘s
cégvezets tos tozast. kartyat nem fogadunk el

Tulajdonos, Kozepesen 1 0-50 M Et Nem varok jelent6s val- | Semmilyen kedvezményes
cégvezets fontos tozast. kartyat nem fogadunk el

Tu,IaJdono’sj, Fontos 1 0-50 M Ft Jobb er.edmenyt varok, Setnmlllyen kedvezményes
cégvezets mint tavaly. kartyat nem fogadunk el

Tulajdonos, Kozepesen 9.5 0-50 M Et Jobb eredményt varok, | Semmilyen kedvezményes
cégvezets fontos mint tavaly. kartyat nem fogadunk el

Tullajdono’sj, Nagyon fontos 1 0-50 M Ft Nem vérokjlelentc'is val- Setnmillyen kedvezményes
cégvezets tozast. kartyat nem fogadunk el

Tu,IaJdonolsj, Nagyon fontos 1 0-50 M Et Nem varokjfelentos val- Set’nmlllyen kedvezményes
cégvezets tozast. kartyat nem fogadunk el

Tu,IaJdonolsj, Fontos 1 0-50 M Et Nem varokjfelentos val- Set’nmlllyen kedvezményes
cégvezets tozast. kartyat nem fogadunk el

Tulajdonos, Kozepesen Jobb eredményt varok, | Semmilyen kedvezményes

, L 1 0-50 M Ft . ‘s
cégvezets fontos mint tavaly. kartyat nem fogadunk el

Tulajdonos, Kdzepesen 1 0-50 M Et Nem varok jelent6s val- | Semmilyen kedvezményes
cégvezets fontos tozast. kartyat nem fogadunk el

Tulajd K6 Jobb eredményt varok
u,aJ onos, ozepesen 1 50-100 M Ft ° er<.a menye varok, Sajat torzsvasarloi kartya
cégvezets fontos mint tavaly.

Forras: sajat készités

VII




3. MELLEKLET: A 100.000-250.000 FT KOZOTTI MARKETINGES KIADASSAL

RENDELKEZOK JELLEMZOI

A marketing

Marketinggel

Eves netto ar-

Varakozas a kovetkez6

Kedvezményes kartya elfo-

Val 5 | f aganak | foglalkoz6k , e .

dlaszado ontos'sa'g'ana °§ a ’ozo bevétel 2013 tizleti évet illet6en gadas
megitélése létszama

Tulajdon redményt varok et
u'aJdo Of’ Nagyon fontos 1 0-50 M Ft Jobbee ?d enytvarok, Sajat torzsvasarldi kartya
cégvezetd mint tavaly.

Tulaj Ko : arok i
u'aJdonol.?, ozepesen 1 0-50 M Ft Jobb er(?dmenyt varox, Sajat torzsvasarldi kartya
cégvezetd fontos mint tavaly.

. o Nem varok jelentés valto- s

Uzletvezet6 | Nagyon fontos 1 50-100 M Ft emvaro zJe’xesf tos vafto Sajat torzsvasarloi kartya

Uzletvezetd Fontos 9.5 0-50 M Et Jobb er(?dmenyt varok, Se[nmltlyen kedvezményes

mint tavaly. kartyat nem fogadunk el

Tulaj R I lizleti é et
u,ajdonoi,, Fontos 2-5 0-50 M Ft osszabb. eszaz Uzleti &v, Sajat torzsvasarloi kartya
cégvezetd mint tavaly.

Tulaj N arok jelentds vélto- et
u,ajdonoi,, Fontos 1 0-50 M Ft em varo J,e entos vafto Sajat torzsvasarldi kartya
cégvezetd zast.

Tu,IaJdonoi,, Fontos 1 0-50 M Et Jobb ergdmenyt varok, Se[nmlllyen kedvezményes
cégvezets mint tavaly. kartyat nem fogadunk el
Uzletvezetd Fontos 1 0-50 M Ft Jobb ergdmenyt varok, Se[nmlllyen kedvezményes

mint tavaly. kartyat nem fogadunk el

Tulajdonos, Nem varok jelentés valto- | Semmilyen kedvezményes
u, J .| Nagyon fontos 1 0-50 M Ft var J, nrosv . |,y vez v
cégvezets zast. kartyat nem fogadunk el

.. Jobb eredményt varok, Semmilyen kedvezményes

Uzletvezet6 | Nagyon fontos 2-5 0-50 M Ft . vtV . |,y vez v

mint tavaly. kartyat nem fogadunk el

Tulajd 5 K6 N arok jelentds valto- e
u,aJ onoi czepesen 1 50-100 M Ft emvaro J,e entosvatto Sajat torzsvasarloi kartya
cégvezetd fontos zast.

Tu,IaJdonol.f,, Fontos 9.5 0-50 M Et Nem varokJ,eIentos vélto- Se[nmlllyen kedvezményes
cégvezets zast. kartyat nem fogadunk el

Tulajdonos, Koézepesen Nem varok jelent8s valto- e et

. « 1 0-50 M Ft . Sajat torzsvasarloi kartya
cégvezetd fontos zast.

Uzletvezetd Fontos 1 50-100 M Ft Rosszabb. lesz az Uzleti év, Setnmlllyen kedvezményes

mint tavaly. kartyat nem fogadunk el

Uzletvezetd Kozepesen 1 0-50 M Ft Jobb ergdmenyt varok, Setnmlllyen kedvezményes

fontos mint tavaly. kartyat nem fogadunk el

. Ko N arok jelentds valto- et (e

Uzletvezet6 ozepesen 1 0-50 M Ft emvaro J,e entosvato Sajat torzsvasarloi kartya

fontos zast.

Tulajdonos, Kozepesen Jobb eredményt varok, Semmilyen kedvezményes

. « 1 0-50 M Ft . ‘s
cégvezets fontos mint tavaly. kartyat nem fogadunk el

Tu,IaJdonolsj, Fontos 1 0-50 M Ft Nem varokJ,eIentos valto- Set’nmlllyen kedvezményes
cégvezets zast. kartyat nem fogadunk el

Tu,IaJdonoI?, Nem fontos 1 50-100 M Ft Rosszabb' lesz az Uzleti év, Sajat torzsvasarldi kartya
cégvezets mint tavaly.

Tu,IaJdonolsj, Fontos 1 0-50 M Ft Jobb ergdmenyt varok, Sajat torzsvasarloi kartya
cégvezets mint tavaly.

Tulajdonos, Kdzepesen Nem varok jelent6s valto- | Semmilyen kedvezményes

. o 1 0-50 M Ft . ‘s
cégvezets fontos zast. kartyat nem fogadunk el

Tu,IaJdonOE, Fontos 1 0-50 M Et Jobb er?dmenyt varok, Set’nmlllyen kedvezményes
cégvezets mint tavaly. kartyat nem fogadunk el

Tu,IaJdono’f,, Fontos 1 0-50 M Ft Jobb er(.edmenyt varok, Sajat torzsvasarldi kartya
cégvezets mint tavaly.

Forras: sajat készités
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4. MELLEKLET: A 250.000-500.000 FT KOZOTTI MARKETINGES KIADASSAL

RENDELKEZOK JELLEMZOI

A marketing

Marketinggel

Eves netto

Varakozas a kovetke-

Kedvezményes

Vdlaszadd |fontossaganak | foglalkozok | arbevétel o s 2k i az c <
Y o, 20 lizleti évet illetéen | kartya elfogadas
megitélése létszama 2013
tulajfionos Fontos 1 50-100 M Ft Jobb ergdményt varok, | Sajat tij,rzsvésérléi
tars mint tavaly. kartya
il ked-
L 1000 M Ft Nem varok jelentds Sem’ml ven ,ed .
szakiranyitd | Nagyon fontos 1 , ; vezményes kartyat
felett valtozast.
nem fogadunk el
Tulai . ‘ rok e <<arl6i
ul aJdOI’IOf, Nagyon fontos 9.5 0-50 M Ft Jobb er§dmenyt varok, | Sajat tolrzsvasar o]
cégvezets mint tavaly. kartya
. . .. | Semmilyen ked-
Tul Kevésbé fon- R I I
ul aJdOI’IOf, evésbé fon 9.5 0-50 M Ft oss,zabb‘ esz az Uzleti vezményes kartyat
cégvezetd tos év, mint tavaly.
nem fogadunk el
Tulajdonos, 100-500 M | Jobb eredményt varok, | Sajat térzsvasarldi
, 4 Nagyon fontos 1 ) ,
cégvezetd Ft mint tavaly. kartya
. . . Semmilyen ked-
TuIIaJdono'?, Nagyon fontos 2-5 50-100 M Ft Jobb er(.edmenyt varok, vezményes kartyat
cegvezeto mint tavaly.
nem fogadunk el
TuIIaJdonOE, Fontos 1 0-50 M Ft Jobb ergdmenyt varok, | Sajat tolrzsvasarI0|
cégvezetd mint tavaly. kartya
Tulajdonos, Jobb eredményt varok, Semfmlyen I,(ed_,
, y Nagyon fontos 1 0-50 M Ft . vezményes kartyat
cégvezetd mint tavaly.
nem fogadunk el
TuIIaJdonOE, Nagyon fontos 1 0-50 M Ft Jobb ert.admenyt varok, | Megyekartya (r,>l.
cégvezetd mint tavaly. Pannon Lapoké)
Semmilyen ked-
. Jobb eredményt varok, , o
Marketinges Fontos 1 50-100 M Ft | ° er(.a menyt varo vezményes kartyat
mint tavaly.
nem fogadunk el
. Semmilyen ked-
Tulajd Jobb eredményt varok . o
u, a ono,s:, Nagyon fontos 1 50-100 M Ft | ° er(.a menye varok, vezményes kartyat
cégvezetd mint tavaly.
nem fogadunk el
Tulajdonos, 100-500 M | Jobb eredményt varok, | Sajat térzsvasarloi
, ” Nagyon fontos 2-5 . )
cégvezetd Ft mint tavaly. kartya
Tulajdonos, .. . 100-500 M | Jobb eredményt varok, | Sajat torzsvasarloi
, 4 Fontos Tobb mint 5 . )
cégvezetd Ft mint tavaly. kartya

Forras: sajat készités




5. MELLEKLET:A KERDOIV OSSZESITETT VALTOZATA

Osszes kitolts: 65
1. Melyik profil illik cégiikre? (tobb valasz is lehetséges)
Kiskereskedés 55
Nagykereskedés 30
Faiskola 40
Novénytermesztés 20
Novénykolcsonzés 14
Kerttervezés 18
Kertépités 33
Kertfenntartds 25
Parkfenntartas 15
Ontdzés-, tétechnika 18
Webshop 10
Hazhozszallitasi szolgaltatas 21
Osszes valasz: 299
2. Részt vesznek-e szakmai kiallitasokon, vasarokon vagy borzéken?

Soha 7

Ritkabban, mint évente 8

Evente egyszer 21
Evente tdbbszér 24
Eddig még nem, de tervben van 5

Osszes valasz: 65

3. Milyen kedvezményre jogosité kartyat fogadnak el? (tobb valasz is lehetséges)

Sajat torzsvasarldi kartya 30
Megyekartya (pl. Pannon Lapoké) 6
Lyoness 1
Semmilyen kedvezményes kartyat nem fogadunk el 34
Osszes valasz: 71

Egyéb adatok:

Szent Marton Kartya, Vizplusz kartya, Kanizsa kartya

4. Melyik -sajat logdval ellatott- arculati elemet haszndlja cége az alabbiak koziil? (tobb va-

lasz is lehetséges)

Levélpapir 36
Szamlapapir 16
Boriték 12
Dosszié, mappa 10
Névjegy / cégkartya 56
Cégtdbla 53
Sajat grafikas auto 34




Egyik sincs 5

Osszes valasz: 222

Egyéb adatok:

zaszlé, arazo cimke, sajat logoval elldtott feny6kéreg, kartyanaptar

5. Milyen marketing eszk6zoket hasznal cége az alabbiak ko6ziil? (tobb valasz is lehetséges)

Nyomtatott arjegyzék 19
Szines termékkataldgus 10
Sajat CD vagy pendrive (elektronikus katalégus, képgaléria stb.) 4
Tanfolyamok vagy rendezvények a vasarldknak 7
Szérdlap 42
Sajat kupon 13
Ajandékutalvany 28
CRM (Ugyfélkapcsolat-kezelés) 5
Akcidzas 35
DM (kozvetlen levél) 11
Egyik sem 7
Osszes valasz: 181
Egyéb adatok:

negyedéves Ujsag, Molindk, Google AdWords , Ujsag hirdetések, honlap, reklam helyi

tv-ben

6. Melyik online, céges megjelenési format hasznaljak az alabbiak koziil? (tobb valasz is le-

hetséges)
Sajat tulajdonu weboldal 59
Okostelefonra optimalizalt weboldal 12
Sajat mobilaplikacid 3
Facebook vallalkozéi oldal 42
Linkedin 0
You Tube csatorna 9
Twitter 2
Foursquare 2
Egyik sem 5
Osszes valasz: 134

7. Melyik online hirdetési format illetve marketing eszk6zt hasznalja cége az alabbiak koziil?
(tobb valasz is lehetséges)

Facebook hirdetés (fizet6s) 18
Google AdWords 19
Mobilreklam 0
Aranyoldalak online 10

Keresémarketing

Linképités

Virusmarketing

O|l—= ||

Webanalitika (Pl. Google Analytics)

Xl




Sajat blog vagy férum 9

Egyik sem 22
Osszes valasz: 102
Egyéb adatok:

TV reklam, OLX , ,,J6fogas hirdet6”, radio reklam (Somogy megye)

8. Melyik hirdetési mdodszert és milyen rendszerességgel hasznalja cége az alabbiak kézul?
(tobb valasz is lehetséges)

Szdérélapos hirdetés

Soha 25
Evente 1-2 alkalommal 21
Csak szezondlisan 14
Havonta

Havonta tébbszor

Hetente vagy sdrlbben

Osszes valasz: 65
Televizids hirdetés (helyi)

Soha 42
Evente 1-2 alkalommal 12
Csak szezondlisan 8

Havonta 0

Havonta t6bbszor 0

Hetente vagy sirlbben 3

Osszes valasz: 65

Televizids hirdetés (orszagos)

Soha 57

Evente 1-2 alkalommal

Csak szezonalisan

Havonta tobbszor

4

3

Havonta 1
0

0

Hetente vagy siribben

Osszes valasz: 65

Kozlekedési eszkozon bérelt felilet (pl. buszreklam)

Soha 60

Evente 1-2 alkalommal

Csak szezonalisan

Havonta tobbszor

1
2
Havonta 1
0
1

Hetente vagy siribben

Osszes valasz: 65

Oriasplakat

Soha 56

Evente 1-2 alkalommal 6

Csak szezonalisan

Havonta 1

Xl




Havonta tobbszor

Hetente vagy s(irtibben 0

Osszes valasz: 65
Radiéreklam (helyi)

Soha 43
Evente 1-2 alkalommal 7

Csak szezonalisan 13
Havonta 2

Havonta tobbszor 0

Hetente vagy sirlbben 0

Osszes valasz: 65
Radiéreklam (orszagos)

Soha 61
Evente 1-2 alkalommal 0

Csak szezondlisan 3

Havonta 1

Havonta tobbszor 0

Hetente vagy sirlbben 0

Osszes valasz: 65
Ujsaghirdetés (helyi)

Soha 12
Evente 1-2 alkalommal 16
Csak szezondlisan 20
Havonta 7

Havonta tobbszor 9

Hetente vagy sdriibben 1

Osszes valasz: 65
Ujsaghirdetés (orszagos)

Soha 54
Evente 1-2 alkalommal 3

Csak szezonalisan 6

Havonta 1

Havonta t6bbszor 0

Hetente vagy siribben 1

Osszes valasz: 65
Szaklapokban, magazinokban hirdetés

Soha 44
Evente 1-2 alkalommal 10
Csak szezondlisan 5

Havonta

Havonta tobbszor

Hetente vagy siribben

Osszes valasz: 65
Hirlevélkildés

Soha 42
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Evente 1-2 alkalommal 6
Csak szezondlisan 8
Havonta 5
Havonta tobbszor 2
Hetente vagy s(irtibben 2
Osszes valasz: 65
Osszes valasz: 715

9. Kérem, jeldlje be az alabbi felsorolasbol, melyik informacios technolégiai eszkozt alkal-
mazzak! (tobb valasz is lehetséges)

Szamitégép 57
Okostelefon 40
Tablet 18
Laptop 50
Adatgy(ijté 8

Vonalkddolvasé 14
Egyiket sem hasznaljuk 1

Osszes valasz: 188

10. On mennyire tartja fontosnak cégiiknél a marketing tevékenységet?

Nem fontos

Kevésbé fontos

K6zepesen fontos 14
Fontos 23
Nagyon fontos 24
Osszes valasz: 65
11. Kérem, adja meg, hogy Onoknél hany f6 foglalkozik marketinggel!
1 44
2-5 19
Tobb, mint 5 2
Osszes valasz: 65

12. Mi az On cégben betoltott pozicidja?

Tulajdonos, cégvezetd 52
Uzletvezet6

Marketinges 1
Osszes valasz: 60
Egyéb adatok:

Kereskedelmi vezetd, tulajdonos tars, szakiranyitd, erdészeti igazgatd, titkarné

s 7

13. Kérem adja meg, hogy nagysagrendileg mennyi volt a cég el6z6 éves arbevétele!

0-50 M Ft 39
50-100 M Ft 11
100-500 M Ft 12
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500-1000 M Ft

0

1000 M Ft felett

3

Osszes valasz:

65

14. Kérem, becsiilje meg, hogy mennyit koltott tavaly marketingre! (Pl. Gjsaghirdetések,

nyomdai kiadvanyok, radiés és tv-s reklamok, plakatok stb.)

0-100.000 Ft 18
100.000-250.000 Ft 23
250.000-500.000 Ft 13
500.000-1.000.000 Ft 3
1.000.000-3.000.000 Ft 6
3.000.000 Ft felett 2
Osszes valasz: 65
15. Mire szamit lizleti szempontbdl a kozeljovében?
Nem varok jelentds véltozast. 23
Rosszabb lesz az lizleti év, mint tavaly. 5
Jobb eredményt varok, mint tavaly. 37
Osszes valasz: 65

Forras: sajat készités
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